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المقدمة 


لقد وضعت "اليوسنكة" العيادك الرئيسية لتدريس التسويق 
لطلبة علم المكتبات والمعلومات في دليل صدر عنها عام 1988. كما 
خصضض الإتحاد العربي للمكتبات والمغلوفات ملتقاة السنوي الذى. عقد 
غام 1982 لدراسة هذا الموضوع بالذات وتظيقاته.فى المكتيات 
ففراكر المغلومات.ولم يكن "هة" هادا خن اضدر فى نفس السة 
كتابه المشهور حول نفس الموضوع مع إسقاطاته في مجال تخصصناء 
حيث توجه بتحديد خطوات إعداد خطة تسويقية في أنظمة المعلومات, 
وتوالت النقاشات والكتابات بين مؤيد ومعارض لتطبيقات التسويق في 
مفؤتستينات المعلوفات» غير ات الكتانه الأخير الى اشعرك: فيم "بصن" 
و "Mu"‏ وصدر عام 2001 حول استراتيجيات التسويق في مرافق 
المعلومات قد نقل النقاش حسب رأيي الخاص من الجدوى إلى 
الكيفية. فلم نعد نتحدث عن قدت اة التسويق للمكتبات, بقدر ما 
اصح افتقام المختصين. نتضيا حول متطلباك اة هة الام تراتحات 
التسويقية بالمؤسسات الوثائقية. 

وفي هذا الإطار يأتي بحثنا هذا مساهمة منا في دفع عجلة 
الإجراءات إلى الاما خصوضا بالنسبة للمكتبات الوظنية التي لم تنل 
حضها من البحث والدراسة في هذا المجال بالذات, عسى أن نساهم 
في خدمة هذا الصرح الثقافي الهام لحفظ ذاكرة الأجيال. ودفع عجلة 
الكتابة والقراءة: في غالم ثورات المعلؤمات: والاتضالات: 


وبالرغم من أن التسويق ارتبط في بدايته بالمؤسسات الربحية, 
فقد توسع استخدامه وتطور مفهومه لينسجم مع المؤسسات التي لا 
تهدف إلى الربح, وذلك لما ظهر من فوائد تطبيقه في مجال إدارة 
الأعمال؛ غير أن تبنيه وتطبيقه من طرف كثير من المكتبات ومراكز 
الفعلومات بقى:رهن الفمادرات الفرذية والممارسات العشوائية: :ولا 
يحقى على. غارف ها للخطط والسياسنات» والاستراتيكيات من أهمينة 
فى تحفيق. الأهدذاف والوضول إلى القايات: غير ان ذلك تطظلب جاهزية 


من طرف المؤسسيهة الثى قتى هذا التمعه: وم هنا اني هة 
موضوعنا. 

ثم إن ما دفعني لاختيار هذا الموضوع هو تخصصي في مجال 
التسويق والمكتبات أولاء وميولي وقراءاتي في مجال الإستراتيجية 
ثانياء. وعملي في المكتبة الوطنية الجزائرية ثالثا. هذا الأخير الذي 
عايشت من خلاله مشاكلها. وتشاركت مع زملاء لي أمل الارتقاء 
بمبادراتنا الفردية إلى استراتيجيات حقيقية. 

وقد ارتأينا أن نقسم هذه الدراسة إلى أربعة فصول, سنبين أهم 
محتوياتها فيما يلي: 

فالفصل الأول خصضناة لاجراءات الدرائقة واستهللناة باساسيات 
البحث حيث خددنا فيها كل فن الإشكالية والفرضات وكذا منهج البخث 
المقيع في هذا الدراسة: بغدها أنفلا إلى اجراءات الدراسة الميدانية 
خث خبطا قها الفجمع الاصضلي للدراسة كفا اخترنا الفثة وادوات 
البكث المسشتعفل: في الدراشة الفيداتية: وقي خر هذا القضل. عدا 
إلى ضبط بعض المضطلحات والمفاهيم المفتاحية قي ذراستنا هذة 
وتمثلت في كل من "التسويق" و"الإستراتيجية" و"الإستراتيجية 

شما اونا في الفهل الثاني العملية التسويقية ذاضل: المكتية 
الوطنية إذ بدأنا بتعريف المكتبة الوطنية -محل دراستنا الميدانية- من 
حيث مهامها وبنايتها خدماتهاء ثم انتقلنا إلى العملية التسويقية حيث 
وقفنا عند أهدافها وأهميتها وعناصرهاء وآخر عنصر رأينا أن ندرسه في 
هذا الفصل هو مكانة العملية التسويقية داخل المكتبة الوطنية وذلك 
من خلال استعراض مظاهرها ونقائصها وآفاق تطبيقها بالمكتبة 
الوظية. 

في حين استعرضنا في الفصل الثالث المعنون "التسويق بين 
التخطيط والإستراتيجيات" مفهوم الإدارة الإستراتيجية وأهميتها 


وتحديات تطبيقها بالمكتبة الوطنية, بعدها ركزنا على التخطيط 
الانمتراتيجحي للسويق اذ عملنا على ضيظ مفهوؤفةه وتجلبة أحميقة 
والاخاطة بتعوقانة, وقي اخرهذا الفضكل: خلصهنا الى الاسترافحية 
التسويقية فعمدنا إلى تبيان أهميتهاء ثم التعريف بأنواعهاء لنختم ذلك 
بالتطرق إلى متطلبات بنائها. 

فقي الأخر وففا قى القضل الرايه والاختر هن :راسكنا هذه 
مدى جاهزية المكتبة الوطنية لتبني إستراتيجية تسويقية, إذ ولجنا 
الموضوع من خلال جاهزية العنصر البشري المتمثل في إطارات 
المكتبة من حيث مواقفهم من تبني هذه الإستراتيجية ومؤهلاتهم لذلك 
ومدى تحفزهم لهذا التوجه. ثم عرجنا على مدى جاهزية الإدارة من 
خلال نمط تسييرها وهيكلها التنظيمي وأثر توجهات الوصاية في كل 
ذلك, أخيرا قيمنا مدى جاهزية مواردها المالية وإمكانياتها المادية من 
خلال التركيز في البداية على ميزانيتها السنوية ثم بيئتها المادية 
لنتوقف في آخر محطة والمتعلقة بأرصدتها الوثائقية 

وقد اجتهدنا في جل عناصر هذه الفصول أن نمزج بين الجانب 
التظري. والدراسة الميداتية: فلم تغفل :ما استطلعنا إتى ذلك ستبيلا آث 
نورد آراء وقصورات غيقنا العنقاة من مجتمة الدراسة حول مختلف 
القضايا المطروحة في أماكنها مع تحليل لتلك النتائج المتحصل عليها 
وفق معارفنا ومعلوماتنا النظرية واطلاعنا على الوقائع الميدانية. 

ولايقونا فى اة هكا التقديم أن تذكر يانغا لا تذغى الالهاة 
بجوانب الموضع كلها. فهو شاسع وعميق ومشوق, غير أننا حاولنا 
الوقوف على ما رأيناه مهما ومفيدا لفهم موضوع بحثنا والإجابة على 
الإشكالية المطروحة فيهء مقاومين رغبتنا في التوسع والتشعب في 
هذا البحر الزاعن عسى. أن تكمل في :دراشسات مستقيلية.ها اسفعدناة 
فى دراستنا الحالية؛ متداركين قي ذلك أخطاءنا وففواتا التي لأ تزه 


الفصل الأول 


إجراءات الدراسة 


تمهيد 


ستشاول. فى هذا القصضل إجزاءاتك الذراسة حيبت سفورع فازتة 
غلى ثلاثة أجراء رئيسية؛ أها الجرع الأول فستخضصه لأساسيات 
البحعت؛ نوءا بالاشيكالية المطروخة ومرورا بالفرضبيات- المقترحة 
واقياة بالمتيع المتي: 

تما ستخصخص الجزءغ الثاني من هذا الفضل لإخراءات الفراسة 
الميذانية؛ حيتت ستحذذد في البداية المجتفغ الأضلي للدراسة حيك 
سنميز فيه بين المجتمع الكلي وتوزيعه والمجتمع المصغر وخصائصه., 
كما سنشرح كيفية اختيارنا لعينتنا ونبين خصائصها من حيث توزيعها 
على المديريات والوظيفة والرتبة والخبرة المهنية والمؤهل العلمي 
ونغلق على ذلك كله وفي آخر تقظة من هنذا الجزةء ستعرض آذوات 
الدراسة القن ستعتمة علها فى جمع الينانات: والمعلومات التي 
نحتاجها إليها. 

في حين سنحاول في الجزء الأخير من هذا الفصل ضبط بعض 
المفاهيم والمصطلحات المفتاخية في هذه الذراسة ويتعلق الأخر بكل 
من مفهوم التسويق ومصطلح الإستراتيجية ومفهوم الإستراتيجية 

كينا ستتعمة العن استقضياء فيبه اطبارات: الفكقبية: الوظنية 
المختارين ضمن عينتنا لكل من مصطلحي التسويق والإستراتيجية 
التسويقية من بين خيارات حددناها لهم مسبقا بطريقة منهجية؛ وسبر 
آرائهم حول ما إذا كان التسويق يصلح أن يطلق في المؤسسات غير 
الهادفة للريح والتي تعد المكبات بها قي ذلك المكتبة الوطنية واخدة 
منها. 


#ن. انفانسات. الوحت 


تسشتعمة فى أسناسيات البعت إلى تحديد كلااعن. الاشتكالية 
والفرضيات: والمنية المتية في الذراسة: 
1 'الإشكالية 


تعد الإستراتيجية التسويقية من أهم عوامل نجاح أي مؤسسة 
في العضر الحدية سدواء أكانت.ربحية آم لا تيدف للربة: فمعغلوم أن 
التسبويق ظيدق اول فنا طفق علي الشعلة لعداها إلى الخندمات 
والأفكار. فتجاوز بذلك المجال الصناعي والتجاري ليصل إلى المجال 
الاعتمناعي والثقافي: وشهل قيما تمل الفكتبات يفا في ذلك 
المكتبات الوطنية, غير أن تطبيقه ومفهومه عرف تطورا من عقد إلى 
آخر؛ فبعد أن كان مجرد أساليب وتقنيات ترويجية بالدرجة الأولى 
انتقل الآن ليصبح عبارة عن خطط وإستراتيجيات تسويقية. 

وإذا نظرنا للمكتبة الوطنية الجزائرية, والمهام الملقاة على 
عاتقهاء والأدوار المطلوب منها أداؤهاء والمسؤولية التي تتحملها 
باعتبارها المكتبة الأم في البلاد؛ فكثيرا ما ينظر إليها على أنها المكتبة 
النموذجية, فلا بد لها أن تهتم بجودة خدماتها. وحسن خدمة 
مستعمليها الفعليين والمحتملين, ولذلك فهي مطالبة بإجراء بحوث 
وذراسات واستقضاءات مخ أجل معرفة حاجات ومبولات جفاهيرها: 
والعمل على تلبية طلباتهم, وتوفير الظروف التي تريحهم.ء وبالتالي 
نتعقق الرضا الذى يضمن ولاءهم ووفاءهم: وهذا ما 'يدفعنا للقفول أن 
أهدافها وبلوغ غاياتها. 

غير أن ذلك يقتضي جاهزية تامة من طرف المكتبة الوطنية 
على مستوى العديد من الجوانب؛ لعل من أهمها العنصر البشري 
الاق بلعب ذورا فغالا واساسيا في وحوة:هذه الاستراتجية موه عدم 
كما آن.لظطييفة الاذارة التعتمدة بها أو الاسلوي القع فى الفسير أو 
التفظ الاإدارى الساتد تاتيزا إنهابيا أى تسلينا على التوجة تجو تبثي 5ا 


النوع من الإستراتيجيات, في حين يعتبر توفر الموارد المالية 
والإفكامات المادية من العوامل المساغدة على انجاع الوجه نجه 


ولهذا فالسؤال المركزي في إشكالية بحثنا هو كالتالي: ما مدى 
جاهزية المكتبة الوطنية لتبني إستراتيجية تسويقية؟ 


تايضرقلا١‎ ,2 


للاجابة عن السؤال المركرى الاشكالية عفنا طرخنا الفرضيات 
الغالية؟ 

الفرضية الأولى: إطارات المكتبة الوطنية جاهزون لتبني إستراتيجية 

الفرضية الثانية: إدارة المكتبة الوطنية غير جاهزة لتبني إستراتيجية 

الفرضية الثالثة: الإمكانات المادية للمكتبة الوطنية تمكنها من تبني 
إستراتيجية تسويقية 


3. | لمنهج 


تقد ارناشها فى :ذراسها هذه » وال نة من جاسن اخدهها 
نظري والآخر تطبيقي ميداني» وإن كنا قد فضلنا وبتوجيه من 
المشرف أن ندمج الجانبين إلى جنب بعضهما في نفس العنصر إثراء 
له وإجراء للمقارنة إن لزم الأمر - أن نستخدم المنهج الوصفي 
التحليلي: وأساليب التعلييل الأخصاتي: أما عن أدوات الجحتك 
المستخدمة فهي متنوعة بين مقابلات واستمارة استبيان والإطلاع 
على الوثائق والسجلات بالإضافة إلى الملاحظة والمعايشة. 


[1. إجراءات الدراسة الميدانية 


سشناول ضمن إجراءات الدراسة: الميداتية ثلاثة عناضر أساسمية 
متمثلة في المجتمع الأصلي للدراسة, العينة, وأدوات الدراسة. 


1. المجتمع الأصلي للدراسة 


وسنتناول فيه المجتمع الكلي للدراسة والمتمثل في جميع 
الموظفين بالمكتبة الوطنية, ثم سنركز بعدها على المجتمع الأصلي 
العصفن للفراسة والقي تكون من الفكتيين والفخافظين: 'حنيت 
سنستخرج العينة انطلاقا منه. 


وفيما يلي سنعرض مكونات المجتمع الكلي للدراسة من خلال 














الجدول التالي: 

الجدول رقم _7 توزيع المجتمع الكلي للدراسة حسب الرتب الإدارية 
الرة الرتبة الإدارية الصنف المناصب المشغولة النسبة المئوية 
1 الأمين العام (الأمر بالصرف) ب 1 0,0 
2 
3 
4 ملحق الحفظ والإصلاح 12 1 0,32% 
5 مكتبي وثائقي أمين محفوظات مساعد 10 25 24 
¢ عون تقني للمكتبات والتوثيق 7 6 193% 
7 مساعد تقني للمكتبات والتوثيق 3 8 و20 
8 متصرف إداري رئيسي 14 2 0,64% 
9 
0 مهندس دولة في الإعلام الآلي 13 1 0,32% 
1 متصرف إداري 12 8 2,57% 
12 
3 مهندس تطبيقي في الإعلام الآلي 11 1 ,0 
4 ملحق رئيسي للإدارة 10 5 1,61% 
5 تقني سامي في الإعلام الآلي 10 5 1,61% 
6 محاسب إداري رئيسي 10 2 0,64% 
7 كتاب مديرية رئيسيون 10 1 022 


10 


8 ملحق الإدارة 9 1 0,0 
9 عون رئيسي للإدارة 8 3 0,96% 
0 محاسب إداري 8 3 0,96% 
1 كتاب مديرية 8 4 129 
2 عون إدارة 7 2 0,64% 
3 معاون تقني في الإعلام الآلي 7 1 0,32% 
4 کتاب 6 6 193% 
5 عون تقني في الإعلام الآلي 5 13 4,18% 
6 عون مكتب 5 4 ,1 
7 مساعد محاسب 5 1 0,32% 
8 عون حفظ البيانات 5 4 ,1 
9 مهندس رئيسي للمخبر والصيانة 14 1 0,29 
0 مهندس دولة للمخبر والصيانة 13 4 129% 
1 مهندس تطبيقي للمخبر والصيانة 11 2 0,649 
2 تقني سامي في المخبر والصيانة 10 9 2,89% 
3 تقني في المخبر والصيانة 8 2 0,64% 
4 معاون تقني في المخبر والصيانة 7 1 0,32% 
5 عامل مهني خارج الصنف 6 6 1,93% 
6 عامل مهني من الصنف الثاني 3 5 1,61% 
7 سائق سيارة من الصنف الأول 

8 سائق سيارة من المستوى الثاني 5 . a‏ 
9 عامل مهني من الصنف الثالث 1 3 0,96% 
0 حارس 1 2 0649 
1 عون الوقاية والأمن من المستوى الثاني 7 6 193% 
2 عون الوقاية والأمن من المستوى الأول 5 28 9,00% 
3 سائق سيارة من الصنف الثاني 0 

4 سائق سيارة من المستوى الأول 8 3 e‏ 
5 حارس 1 41 13,18% 
6 عون الخدمة من المستوى الأول 1 18 5,79% 

المجموع 311 100% 


نظرا لكون الجدول السابق يضم العديد من الرتب التي لا تهمنا 
في بحثنا وإنما أوردناها للتبيان فقط, فقد ارتأينا أن نلخصه في 
الجدول الذي سيأتي, ولما كانت نسبة كل من رتبتي الأرشيفيين 
والأرشيفيين الرئيسيين مهملة فقد فضلنا إدراجهما في رتبتي 
المكتبيين والمحافظين لمعادلتهما لهماء بينما أدرجنا باقي الرتب 
الإذارية فى "أخرى":لنضية الحدول كالاتى: 


الحدول رقم_2 ملخص توزيع المجتمع الكلي للدراسة حسب الرتب الإدارية 


محافظ للمكتبات والتوثيق والأرشيف 232,0 


مكتبي وثائقي أمين محفوظات 16,72% 
06 79,4296 
| الجموع | 31 | 100% | 100% 





من خلال ملخص الجدول رقم (1) أي الجدول رقم (2) يتبين لنا 
أن مجتمع البحث المصغر والمتكون من الموظفين المندرجين تحت 
كل من رتبة محافظي المكتبات والتوثيق والأرشيف ورتبة المكتبيين 
والوتانقتين واهناء المجقوطظات يال (%620:58) من المجتمع اللىي 
للدراسة, وهي نسبة معتبرة بالنظر إلى كونها تتجاوز العتبة المطلوبة 
قي الذرانمات العيذائية والقي تقدر د (9610): وقذ وقع اختيازنا على 
هاتين الرتبتين بالذات لكونهما تضمان أعلى نسبة من المتخصصين 
فى هلم الفكتبات: والفعلومات وتغلم غلاقة هذا العلم بالموضوع الذف 
تحن بضددة: :ولكون أقلب رؤساة المضالة ورؤساء الدوائن وكذا نسية 
معتبرة من المدراء ينتمون إلى هاتين الرتبتين الإداريتين ومعلوم ما 
يميق هذه الشريحة من ويسؤولية واظلاع وكيا المشاركة فى سير 
الفكتية الوظنية واتخاة بعض القرارات كل حسبي مسعواة ومحالة: 
كما أن أغلب المنضوين تحتها لديهم مؤهلات جامعية تسمح لهم بفهم 
مفوضوعنا والاجاية على استلتنا. 


وفيمًا يلي ين اهم خصضاتكن المجتمع الاضلى المصغر للدراسة: 


الحدول رقم_3 توزيع أفراد المجتمع الأصلي المصغر للدراسة حسب المديرية 


التكرار | النسبة 
58% 
تطوير المجموعات ومعالجتها وحفظها 39% 


الإدارة والوسائل 
التجهيز والصيانة والأمن 
مسن خلال الخدول رفم (3) المتغلق بتوزيغ اأقراد الفحتف»ه 
الأضلي الفضغر للذراسة .حسي العديرية التي يعفلون با تلاحظ أن 
أغلبهم ينتمون لمديرية الإتصال والبحث بنسبة (9058), تليها مديرية 





تطوير المجموعات ومعالجتها وحفظها بنسبة (%39), بينما نجد نسبة 
المنتمين منهم لكل من مديرية الإدارة والوسائلء ومديرية التجهيز 
0 والآامن فمملة؟ نسية: [962): لكل ختهها: 

لحدول رقم_4 توزيع أفراد المجتمع الأصلي المصغر للدراسة حسب الوظيفة 

الفعلية 

| 2فوظيقة تقطية 2 |التكرار| النسبه 

ب ددم 

| رئيس دائرة | 4 0 890 1 


om ao e 
110096 64 | 202 المجموع‎ | 





من خلال الجدول رقم (4) المتعلق بتوزيع أفراد المجتمع 
الاضلي المضغرن للدراسة حني: وظائفيم الاذارية بين لنا آن.هباك 
تسلسل منطقي في تدرج نسبهم وفق نسبهم الأصلية في المجتمع 
الكلن للدراسة: إذ تجن أن العوظطفين العادنية يحتلون الصضدارة نة 
(%63), يليهم رؤساء المصالح بنسبة (%28), فرؤساء الدوائر بنسبة 
(906), وفي الأخير يأتي المدراء بنسبة (963). 


الجدول رقم 5 توزيع أفراد المجتمع الأصلي المصغر للدراسة حسب الرتبة 
الإدارية 


التكرار| النسبة ‏ 


محافظ المكتبات والوثائق انه 


والمحفوظات 
مكتبي ووثائقي وأمين المحفوظات 





من خلال الجدول رقم (5) المتعلق بتوزيع أفراد المجتمع 
الأضلي المصعر للدراسة خسية ريم الاذارية قضة لنا أن المكتييين 


الوثائقيين أمناء المحفوظات يمثلون الأغلبية الساحقة بنسبة (96081), 
بينما تبلغ نسبة محافظي المكتبات والوثائق والمحفوظات (019؟), 
وهي نسبة محترمة؛ وهو ما يبين الفارق الشاسع بين نسب هاتين 
الرتبتين وهو ما ينبغي احترامه في عينة البحث. 


الحدول رقم_م توزيع أفراد المجتمع الأصلي المصغر للدراسة حسب الخبرة 
المهنية 


الا 


2% 

.2 المجموع | 64 |100% 
من خلال الجدول رقم (6) المتعلق بتوزيع أفراد المجتمع 
الأصلي المصغر للدراسة حسب خبرتهم المهنية (بالسنوات) يتبين لنا 
أن اغلبهم ينتمون الى فنة.ذوف القيرة العنية عن 15 و190 نة 
نسية 671(7 يلديم أضحاب الخبرة الفينية بين 5 3 9 واج تة 
(5623), وقير عيذ قها يئاتن الذي لهم خيرة ميقمة نين :10 141 
نة وين 6:20 24 سغة تة (619 و (617) لكل يها قلعن 
التوالي: بيثما وجذنا نسية الذين لهم خيرة مهنية اكثز سن 30 سنفة أو 
بين 25 و29 سنة أو 4 سنوات فاقل - وجدنا هذه النسبة - مهملة 

مقارنة بباقي النسب وهي (%5) و (%3) و (%2) على التوالي. 
الجدول رقم_7 توزيع أفراد المجتمع الأصلي المصغر للدراسة حسب المؤهل العلمي 


aû ر‎ 








19% 


دبلوم الدراسات الجامعية المعمقة في 





من خلال الجدول رقم (7) المتعلق بتوزيع أفراد المجتمع 
الأصلي المصغر للدراسة حسب مؤهلاتهم العلمية ينجلي لنا بوضوح 
أن جملة شهادة الليشانسن قتي علم المكتبات: والععلومات يعثلون 
الأغليية بنسية تصنل. إلى (00666): يليوسم جملة دبلوف الذرانيحات 
الجامعية المطبقة في علم المكتبات والمعلومات بنسبة (9619), 
بينما هناك من لهم مؤهلات أخرى غير التي ذكرنا وإن كانوا يتذيلون 
الترقيب إلا أن تستهم قير بعيدة عن ينا شقهاء وتقتدر هذه بن (016) 
وتتمثل في فئتان فئة لها شهادات جامعية غير أنها غير مختصة في 
علم المكتبات والمعلومات وفئة أخرى ليس لديها مستوى جامعي 
أضلك وهؤلاء فضلا عدم ]دزاعهم صمق.عيقا كنا ساي على تحانة 


2 العينة 


تقد ارناها ان تكتار قيعة عغسوانية: عدر نتيا ت (1650) من 
المجتمع الأصلى المضفغ (561028) من المحتيم الأصلي للدراسة: 
ورغم أن عينتنا تضم 32 موظفا إلا أننا فضلنا احتياطا توزيع 46 
إستمارة إستبيان حتى لا نقع فيما يسمى بموت العينة في حالة عدم 
إجابة بعض المستجوبين, وحرصنا أن يشمل التوزيع مختلف 
العديرياتك هاعد عدريتي "الإدازة والوماتل" وكذ] "التحوبة والضحانة 
والأمن" كون نسب الرتب المعتمدة لدينا مهملة في هاتين 
المديريتين. كما حرصنا على أن تتوزع عينتنا على مختلف فئات 
الخبرة المهنية. وطبعا مع مراعاة تنوع الوظائف والمؤهلات العلمية, 
ولعل من نافلة القول أننا عمدنا إلى التنويع بين الرتبتين في عينتناء 
طبعا مع احترام في ذلك كله التقارب في النسب بين العينة والمجتمع 


الاضلق المصغر للدراسة: وقد استرجعنا: 42:من سنن 46 اسعمارة 
استبيان موزعة, قمنا بالاحتفاظ ب 32 منها بينما استبعدنا 10 من 
استمارات الإستبيان المسترجعة لكي نحترم النسبة المحددة للعينة 
سلفاء وقد اعتمدنا في استبعاد تلك الاستمارات العشرة عدة معايير 
أهمه اء عدد الأسئلة قر المحات عنها وقة استشيعدنا وفقنه (6) 
استمارات, عدم الإجابة على المعلومات العامة وقد استبعدنا وفقه 
استمارة واحدة (1), غياب التخصص في علم المكتبات وقد استبعدنا 
وفقه استمارة واحدة (1), عدم وجود مؤهل علمي بمستوى جامعي 
على الأقل .وقد استيعدنا وفقه استمارتين اتشين (2). 

وفيما يلي تبيان لأهم خصائص العينة المبحوثة من خلال تحليل 
المعلومات العامة الواردة في صدر الإستبيان. 

الحدول رقم_8 توزيع ٍ- - حسب تت 





من خلال الحذول. رقم (8) المتعلق توريغ أقراز العرية حسىت 
المديرية التي ينتمون إليها يتبين لنا أن عينتنا موزعة بالتساوي على 
سذيوتي "الاتضال.واليحيث" واتطوير ومعالسة وحفيظ الونائق" أن 
بنسبة (%50) لكل منهما وهذا ما يضفي على عينتنا سمة التوازن. 
الجدول رقم 9 توزيع أفراد ا حسب ت ج 
س 


o | 2 | راسد‎ | 


_ 28% | 9 | _  ةحلصمسيئر‎ | 

mm me a 
من خلال الجدول رقم (9) المتعلق بتوزيع أفراد العينة حسب‎ 
١ وظيفتي. القغعلية نتضة لنا أن"الموظفوة يشكلون الأغليية بقسية‎ 





3 ) تلهم رؤساء الفصالة بتسية (5028) ثم رؤشياة النذؤائر بتسسية 
(966 قي ال ختر ياتى الهدواء بتمية (13): وهو ها يبن لتا اختراة 
عينتنا لنفس ترتيب نسب هذه الوظائف في المجتمع الأصلي 
للدراسة. 

توزيع أفراد العينة حسب الرتبة الإدارية 


عسي | سر | م 


هڪ ڪھ > 


مآ ۽S‏ ص فآ 
| المجموع | 32 | 100% 
من خلال الجدذول رقم (10) المغلق قورع أقراد الغبة خسيب 
رتهم الادازية جلى لا أن المكئسن: تتتكلوق الغالنية نتسة 96751 
نيما يشكل المحافطظون الأقلية بسسبة (9625):.وشي تسيب تخترم 
الفرق الشاسع الموجود نين ننسهها في المجتمة الاصلي: 
الحدول رقم 11 توزيع أفراد العينة حسب الخبرة المهنية 
20_24 





ل كك ل كك م 
ك 
المجموع ]| 32 | 100% _ 





من خلال الحدول رقم (11) المتعلق شوزيع أفراد الغيئة حسحت 
رتهم المهنيةببرز لنا آن ذوف الغيرة الفهنية ما يين.:315و19:مينة 
يشكلون الاغليية بنسبة (9,038), متبوعين بذوي الخبرة المهنية ما بين 
0 و14 سنة بنسبة (9031), يليهم ذوي الخبرة المهنية بين 5 و9 
وات تة ( 0025ء وقي الاجر اتن زوق القيرة العمنسة ما بهن 
240 سنة بنسيية :(966): وغلية يمكتنا القول أن أغلبي اقراد فنا 
ينتموث للقتة الوسطى مهن حيبت الخبرة الميتية اق فا ين 10 و19 


فهذا ها يؤهلهم لتمثيل المحتمع الأصلى للدرانينة يكل زوع جمسؤولية 
ويجعل إجاباتهم عن أشقلة الإستبيان تمتاز بالعمق والتضع: والواقعية. 
الحدول رقم_172 توزيع أفراد العينة حسب المؤهل العلمي 


| المؤهلالطمي 2 | التكرار | النسبة_ | 

اا اس 9 ل 

_ 19% |] 6 | DEA | 

| المجموع | | 32 | 100% _ 

من خلال الجدول رقم (12) المتغلق توزيع افراد العيثة حسنبي 
مؤهلاتهم العلمية يتضح لنا أن غالبتهم العظمى من حملة شهادة 
"الليسانس" في علم المكتبات والمعلومات بنسبة (7681), بينما 
البقية وهم من حملة شهادة الدراسات التطبيقية الجامعية « 804« » 
يمثلون ا لأقلية سبة (1619): وهذا ها يذقعنا للقول أن أفراةعيتقنا 
مؤهلين علميا للإجابة عن أسئلة الإستبيان بكل دقة ودراية بموضوع 





م أذوات الدراسة 


لقو استخدمنا عذة آذوات بعت قي الجانب الفبدائي فة 
ذراستنا فلم نكف ناستمارة الا سهان بل دغفاها فالات مف هده 
من المسؤولين سواء في المكتبة الوطنية أو في الوزارة الوصية 
الذين قدرنا أن إفادتهم قد تزودنا بمعلومات لا يمكننا الحصول عليها 
أذا كفا باستعمال الاداة الأولئ من أدوات البحت لوجدهاء ولم تضع 
فرصة الإطلاع على الوثائق والسجلات كلما سنحت لنا الفرصة؛ وفيما 
يلي تفصيل ذلك 


1. | لإستبيا ن 


فيما يخص الإستبيان فقد مررنا في إعداده بعدة مراحل 
عفدا على افون وفباتع غلمية وستطلفية قاول ها قفتا باعندانهة 


كان الإستبيان التجريبي: حيث ارتكزنا في ذلك على إشكالية بحثنا 
وعلى الفرضيات التى ضغناها وكذا على حظة البحنة: التي اعتصدتاها: 
كما 'اسعنا بمعارفنا السابقة .فى الموضوع وكذ| معرقتنا تواقغ المكتية 
الوطنية (المجال الجغرافي والبشري للدراسة الميدانية). ولم نستغن 
فن اتوجيوسات: اساتذها خضصوضصا استاذنا المشعرق الذق رسع فا 
الخظوط العريضة لهذة الأداة البحتية المهمة والتي آقاةتنا كثيرا قي 
جمع كثير من المعلومات الميدانية. 

وقد قسمناء:“إضافة إلى المعلومات العامة التى تضم خهسة ( 
5 عناصر- إلى ثلاثة محاور يتوافق كل واحد منها مع فصل من فصول 
رسالتنا: 

أما :العحور الأول فقضد عتوافاة.ب "العملنة التموقة داعل 
المكتبة الوطنية الجزائرية" وقد احتوى على تسعة أسئلة (من 1 إلى 
9 إثنان:(2) فنها مغلقة وسيعة: أسكلة مفتوحة: 

وأما المحور الثاني فقد تناول "التسويق بين التخطيط 
والاستراتيعيات" وقة صم تسغة :أسئلة كذلك كلها اسئلة 'مففوحة. 

بينما خصص المحور الثالث ل "جاهزية المكتبة الوطنية لتبني 
إستراتيجية تسويقية" وقد تضمن سبعة عشرة (17) سؤالا؛ منها 
سؤالين مفتوحين وسؤالين نصف مفتوحين بينما بلغ عدد الأسئلة 
المغلقة ثلاثة عشر (13) سؤالا. 

وقمنا بتوزيع هذا الإستبيان التجريبي على أربعة (4) مكتبيين, 
ثلاثة (3) متهم من حملة تهاذة اللينساسن: فى غلم المكتات وليه 
خبرة مهنية بين "5 و 9" سنوات, وواحد (1) منهم حامل دبلوم 
الذرانضاة الجامعية المعمقة فبي غلم المكتباتة وتمى.لفة دوك 
الغميوزة الموتية مه 10 و14" سا فلاحكنا من خلال إجاياتية 
إختلاف في فهمهم لبعض الأسئلة خصوصا المفتوحة منهاء كما وجدوا 


)1( أنظر الملحق رقم‎ - ١ 


ضعوية في الاحابة على عضن الأاسيكلة حاضة التقفية نما كما أن 
بعضهم لم يجب على بعض الأسئلة. ومن خلال ذلك ارتأينا وبعد تشاور 
مغ الاسعاة العشرف ان غدل فى يعض الأسقلة: فحولنا عضها مهن 
أسثلة فففوحة إلى اسئلة مفغلقة أو تصفن مغلقة: كفا حدقنا النغض 
وأضفقنا البعض. الآاخحن مع تعديل في ضبافة تعض الاسثلة الأخرف يها 
يؤدف الى فيهها تشكل. اكت دقة وقيمها بخض المعلومات: العامة ققد 
خذفا عتصر التخصيض. وفوضعاة يعنص الزئية: الإذارية كما دقفف] 
الوظيفة لتصبح الوظيفة الفعلية حيث أن بعض الموظفين تختلف 
وظائفهم الإدارية عن وظيفتهم الفعلية, بالإضافة إلى تحديد الخبرة 
الموعية بالسنوات: كما اعدنا قرتيب العداضر الواغلة ضمن المعلومات 
الغامة حسب تشابيها: لتضيخ إستمارة الإستبيان كالتالىة: 

بقى العدة الاعمالئ للأسئلة تفسيه وهو خمسسن وثلاتون (35) 
سؤالك: وحعافظنا على المجاون وتسهياتهاء وعاتى خهسة (6) كاصر 
ضمن المغلوفات العامة الفطلوب ملاها مغ التعديلات التي ذكرنا قى 
الفقرة السابقة: كما نقى عدد الأشئلة في المجور الأول تشغة (9): 
ويكمن الإختلاف في توزيعها حسب طبيعتها إذ أصبح سبعة (7) منها 
مغلقة, وواحد (1) مفتوح, وآخر (1) نصف مفتوح, ولم يختلف المحور 
الثاني في احتفاظه بتفسن: الغعدد الذى كان في الاستيان التجرييني 
وهو سيفة (9) أشقلة: عنتما تحولت ظطبيعة تلك الاشغلة محة مقوحة 
كلية إلى مغلقة كلية عدا ستؤال واحد اضيعخ تنصف هقنو واما المخور 
الثالث وان لم يظرا علية عيبر في غنود الاسئئلة المكونة له إلا اته 
أدخلت علية تعديلات طفيفة من ظبيفة تلك الأسثلة إذ أضيخ واخذ (1) 
منها ققط مفتوحاء وبقي إثنان تصف مفتوحان: بيثما زاذ عدد الأسئلة 
الفغلقة يواجد ليضة عذدها ارؤية عغشرة (14)ء وللاشازة ققد تن 
الفخور الثالث ثلاثة (3) اسقلة فرفية مقلقة. 


2. المقابلة 


2 - أنظر الملحق رقم (2) 
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أجرينا مقابلات مع مسؤولين حسب تقديرنا لحاجتنا إلى 
معلومات في المجال الذي يشرفون عليه. ومن أجل ذلك أجرينا 
مقابلة مع السيد المكلف بمديرية الإتصال والبحث بالمكتبة الوطنية, 
كما أجرينا مقابلة مع السيد رئيس مصلحة المحاسبة والميزانية. وأهم 
مقابلة كنا نعول عليها لتزيدنا بمعومات نوعية تلك التي برمجناها مع 
السيدة وزيرة الثقافة#غير انها ولكترة امتنغالاتها أجالها على السيذ 
مدير الكات الذي وعدتاة منغلا هق بدورى.وهه تاجيل متكرر لموقة 
اللقاء تم إجراءة في الأخيرة وقد وجدنا مفه كل الخفناوة والترحاتب 
وحسن الإستقبال وقد أفاض في محاور المقابلة بكل صراحة 
واسترسال حيث قارب مدتها الساعتين. 


وبق أهم الوتائق والتسحلات القى اعتعدنا عليهيا نذكز 
المخظططافث: والتصافيع العامة والففصلة المكتبدة الوظتية: وكذا 
التظام الذاخلن. للمكتبة الؤظنية إضنافة إلى دلبل الفكقية الوظيية 
وهو وثيقة دواغلية اغذتها: متضاحة التكوين بالفكتية الوظطنية: دون آث 
نين وتيقة كيزانية. التسشكير الستوة المكتية الوظتية لام :2008 
2010-85 علئ التوالى. 


ااا. مفاهيم ومصطاحات 


راا أن نقتصر على ضبط المقاهيم الأساسنية فقي الدراسية 


1 | لتسو بق 


لقد كان لتعدد وجهات النظر في تحديد مفهوم التسويق 
انعکا س فار فلن كثرة التعاريف الواردة انه ولحل أول عرف 
5 - أنظر الملحق رقم (3) ال 


24 المقابلة أجريت بمكتب مدير الكتاب بوزارة الثقافة بتاريخ 8 سبتمبر 2010» على الساعة الثالثة مساعا. 
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حظي بقبول واسع من الأكاديميين هو ذلك التعريف المقدم من قبل 
الجمعية الأمريكية للتسويق "41/4" في عام 1960 والذي طور عام 
5 وعام 2003 ليصبح التسويق عبارة عن "عملية نظمية تنطوي 
على تخطيط وتنفيذ ومراقبة نشاطات مدروسة في مجالات تكوين, 
ن ورون وتوزيع» الأفكار والسلع والخدمات من خلال عمليات 
فادل: حن شانها خدمة أهذاف المتظمة والغروة»ة 

وقد جمع "السالم" ما يقارب السبعين تعريفا للتسويق بدءا من 
الأرغينات إلى عام 2002 وحتى لانتوة فى قمرة هنذة التعاريف: 
رأينا أن نقتصر على تعريف أشهر علماء التسويق على الإطلاق وهو " 
م57:11" إذ يعرف التسويق بمفهوم بسيط وهو "نشاط إنساني 
موجه إلى إشباع الحاجات والرغبات من خلال عمليات التبادل"” 

وفي الأخير ارتأينا أن نعتمد في دراستنا تعريف ../,م» للتسويق الاجتماعي على 
أنه ”التوجه الإداري الذي يعتبر العمل الجوهري للمنظمة هو تحديد احتياجات ورغبات 
الأسواق المستهدفة وتهيئة المنظمة لتحقيق الإشباعات المرغوبة بكفاءة وفعالية تفوق 
المنافسين وبطريقة تحافظ على أو تدعم التكامل بين المستهلك والمجتمع على أحسن 
وجه ممکن ".° 


1.2 لإستر | تيحية 


يرجع استخدام مصطاح الإستراتيجية إلى المجال العسكري, 
وهو مشتق من الكلمة اليونانية »:ع)»:5, وتعني علم تخطيط وتوجيه 
العمليات الحربية. ودخل هذا المصطلح في الأدب والتطبيق الإداري 
فى الاعوام الأخيرة: واستخدم فى البداية ليعتى الظريقة القن بواجة 
بها المدين الأعمال الفعلية | د المحتيلة لمتاقسين تم اتقمل مقودوم 
الإستراتيجية إلى مجال الأعمال عندما دعا الرئيس الأمريكي ليندون 


- عزام» زكريا؛ حسونة؛ عبد الباسط؛ الشيخ» مصطفى.- مبادئ التسويق الحديث: بين النظرية والتطبيق › ص.28 
- البرواري» نزار عبد المجيد؛ البرزنجي» أحمد محمد فهمي» مرجع سابق› ص.36-26 

5 عزام» زکریا؛ حسونة» عبد الباسط؛ الشيخ› مصطفى. مرجع سابق» ص.29 

- نفس المرجع» ص.42 


صن © لد ممه 
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جونسون عام 1965 إلى تطبيق نظام التخطيط الإستراتيجي في 
جميع الأجهزة الفيدرالية الأمريكية.؛ 

وتعرق الإسفراتيجية هق .ظرف» مدريسة هارقارة باتها: "نخدي 
أخداف. الساسية الظويلة العحدف: الم ةوقا خط ط ففيذية 
وتخصيص الموارد الضرورية لتحقيقها"' 

وبشير كل حن 0و € #4« إلن أن الأستراتيجية هي 
"الإطار المرشذ للاختيارات التى تحذد طبيعة.فنظمة ما واتجافاتها: 
وارتباط هذه الاختيارات بمجال المنتجات أو الخدمات والأسواق 
والنصو: والعاتة: وتخصيض الموازة في'المتظمة:: 

وتعمل الإستراتيجية على تحييد أو تقليل الآثار السلبية لنقاط 
الضف الساقسية وديادة وتعظيف تواعي القوة والفغيرات الفاقسة 
ا 

وفي الأخير يمكننا القول أن الإستراتيجية هي عبارة عن ”مسار أو مسلك 
أساسي تختاره المؤسسة من بين المسارات البديلة المختلفة والمتوافرة لديها لتحقيق 
أهدافها في ظروف عدم التأكد والمخاطرة وعلى ضوء توقعات المؤسسة لخطط 
ومسارات كل من تتعامل معهم أو تؤثر على مصالحهم., بالإضافة إلى وجود 
إستراتيجيات وظيفية للمؤسسة كالإنتاج» الموارد البشرية» التسويقء المالية".2: 


3. | لإستر | تيحية | لتسو بقية 


أقذاق ر تة واسلوي حسيظ تغثير الاستر اقبجية. بغناية الطريق 
الذق تسملكه للوضول. الى الاهداق الفعددة سنلفاء وتتكون. من ثلاقة 


عناصر هي: السوق المستهدف, تجزئة السوقء متغيرات المزيج 
الت ری 


9 - سعدء مرزق. الخطة التسويقية أهميتها ومراحل إعدادهاء ص.64- 65 

° - بن مويزة, أحمد. إعداد الإستراتيجية التسويقية وعملياتها. ص. 9 

- حبتورء عبد العزيز صالح. الإدارة الإستراتيجية: إدارة جديدة في عالم متغير» ص.34 

2 - درويش» محمد أحمد. الإدارة الإستراتيجية للمنظمات التعليمية: طبقا للمواصفات والمعايير العالميةء ص.7 
- بن مويزة» أحمد» مرجع سابق» ص.9 

- الصيرفي» محمد.۔ التسويق الإداري» ص.117 
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بينما يرى ماكدونالد أن المكونات الرئيسية لإستراتيجية 
التسويق هي: المنشأة, المستهلكون والعملاء. المنافسون.؟ا 

ويرى كوتلر أن التسويق الإستراتيجي يهتم بالعناصر الثلاثة 
التالية ترك أو تقسحح الوق #٠‏ وا لاس هدا عوروة: 
والتموضع او التجوقع فوقو بينها يكم التسبويق التكتركي كل من 
تطوير المنتج. وتطوير الخدمات, والتسعيرء والتموينء والتوزيع, 
والترويج وغيره.' 

إن خطة التسويق الإستراتيجية المكتوبة. هي القاعدة التي تتم 
القرارات على أساسيهاء ومن هنا فان الخظطة بحي الاتحنوى على 
تفاضيل كثيرة جذاء :ودلك لآن هنذقها الاساسي سو تحديد امن تقدف 
المؤسسة الآن؟ وأين تريد أن تتجه؟ ثم كيف يمكنها أن تصل إلى 
ذلك؟7 

ويمكن القول أن الإستراتيجية التسويقية هي خطة تسويقية بعديدة المدى يتم 
من خلالها تحديد قطاعات السوق المستهدفة التي ستركز عليها المؤسسة بعد تقسيم 
السوق الكلية أو الإجمالية إلى أسواق فرعية متجانسة؛ كما يتم تصميم المزيج 
التسويقي بحيث يكون مناسبا ويتوافق مع الإستراتيجية المختارة والأهداف المسطرة. 

خلاصة الفصل 

خلصنا في آخر هذا الفصل إلى مجموعة من النتائج يمكن 
إيجازها في التالي: 


. النتائج المتعلقة بالمجتمع الأصلي للدراسة 


والمكتمين وعفل (1956260:56هن المكية العلى للدراشة. 


5 - ماكدونالد» مالكوم ه. ب..- الخطط التسويقية: كيفية إعدادهاء كيفية تطبيقهاء ص.180 
Kotler, Philip et al..- Marketing Management, P.44‏ - 16 
7 - نوريء منير. التسويق: مدخل المعلومات والإستراتيجيات» ص.204 
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ان .تمصي اعلت آقراة المعتيع الاضلي التصقعر الوراسة 
لمديرية الاتصال والبحث بنسبة (%58), تليها مديرية تطوير 
المجموفات ومعالجحتها وعفظها يتسنية [9639): ا تج تة 
المنتمين منهم لكل من مديرية الإدارة والوسائل, ومديرية التجهيز 
والصيانة والامن فيفلة: .بفسيية (962) لكل فتهها . 

2 يشكل الموظفون العاديون أغلبية المجتمع الأصلي 
الفضغر للدراسة نتسية (9663): يليم رؤساء المصالح بنسية ( 
8 فرؤساء الدوائز تسبية (966): وقي الاخيرياتي الغدراء 
بنسبة (903). 

3 يمتل المكتبيون الأغلبينة الستناعقة من المجمع الاأضلئي 
المصغر للدراسة بنسبة (%81), بينما تبلغ نسبة المحافظين ( 
%19( 

#. أغلب أفراد المفجتيع الأضلىي الفصفن للدراسة لهم خيرة 
فينة سن 3:15 19 سخة بسمية ([9531):رلهم أصضحات الخبرة 
المهنية بين 5 و9 سنوات بنسبة (9623): وغير بعيدين عنها يأتي 
القين ليم خيرة "مينية: بين :10 14 سنة ومن 20 245 سنة 
بنسة (619) و (617) لكل فنهما على التوالي: يتما وجدنا انسة 
الذين لهم خدرة مونية أكثر من 00 تس أو ين 25 و29 سنة أو 4 
نوات فاقل <:وهونا:هدة التفية د مواة مقار تة ماقي التسي 
وهي (%5) و (%3) و (%2) على التوالي. 

5. يشكل حملة شهادة الليسانس أغلبية أفراد المجتمع 
الأصضلى المصغر للدراسة بنسبة (9,666), يليهم حملة )(٤04(‏ 
بنسبة (%19), بينما يمثل ذوي المؤهلات الأخرى نسبة (%16). 


|ا. النتائج المتعاقة بالعينة العشوائية المختارة 
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تضم العينة العشوائية المختارة من (32) فرداء أي ما يمثل ( 
0سن المجتمع الفصغفر للدراسة و(9610:29) من المحتمة 
الأضلئى الدراسة: 

أما خصائصها المستنبطة من تحليل المعلومات العامة الواردة في الإستبيان 
فنلخصها كما يلي: 

1. يتوزع أفراد العينة بالتساوي على مديرتي "الاتصال 
والبحث" و"تطوير ومعالجة وحفظ الوثائق" أي بنسبة (%50) 
لكل منهما. 

2 يشكل الموظفون الأغلبية بنسبة (%63) يليهم رؤساء 
الحضالح تة (628 تم رؤساء الدواتر بتسبة (66) وقي 
الأخير ياتى المدراء ننسية ([963). 

3. يمثل المكتبيون غالبية أفراد العينة بنسبة (%75), بينما 
يشكل المحافظون الأقلية بنسبة (9025). 


4 يشكل:ذوي الخيرة المهنية ماءبين. 15 193 ينبنة الاقلبية 
بنسبة (%38), متبوعين بذوي الخبرة المهنية ما بين 10 و14 
سنة .بنسية (9631): يلبهم ذوف الكيزة المهنية بين 5 و9 سنوات 
نفنسية (4)5625.وفى الأخور اي زوق الخبرة الميفية ها بحن 20و 
4 سنة بنسبة (%6). 

ف الغالبية العظلمى من افراة الغقة هم من جملة شهادة 
"اللنساسن" (96831): نيتما البقية .وهم من حملة شيادة الدراسات 
التطبيقية الجامعية « 284 » يمثلون الأقلية بنسبة (9619). 


الفصل الثاني 
الوطنية الجزائرية 
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تمهيد 

سنتناول في هذا الفصل العملية التسويقية داخل المكتبة الوطنية 
فم أجل :ذلك. ارتاينا أن مهل الفصل الثاني من ذراسيها يتعريف 
بمهام المكتبة الوطنية حسب ورودها في القانون الأساسي الخاص بها 
وفع اسفاظها على الواقع المبداتي المعاش بهذم المؤنسة الهاهة: 
كما عرجنا على وصف بناية المكتبة في مقرها الجديد مع تبيان بعض 
التطورات أو التعديلات التي طرأت عليه حسب الحاجة بحيث لم تكن 
متضمنة في المخططات الأصلية للبناية وكذا الوقوف على حالة البناية 
نقد ستة كعشرة له من تذشنها فل لأزالت على خالا الارلى أ اها 
سورت ولعقش بها العدية مين الأعطاب بحيية لم د قادرة على 
القيام بالغرض الذي أنشئت من أجله. كما لم نفوت فرصة تشريح 
خدماتها وتبيان مواضعها والعسؤولين عنها وما ينقص منها وما يتم منها 
وما لا يتم محاولين شرح اسباب ذلك كله. 

ها رانا ان قف عند اهداف العفلية التسويقية بفية ان كنا 
ضيظنا ففهومها ضمعن المقاهيم والمضظاحات القن أؤرةناشا فى 
الفضل الأول ومن خلال ذلك استخلضنا أهمية هذة العملية على عدة 
أضعدة وبالتسيبة: للعدند مخ الاطراق»يما فبهنا العتظمة فن جية 
وعملائها من جهة أخرى ورغم أن أغلب المراجع تشير إلى التسويق 
المطبق في المؤسسات الربحية إلا اننا كنا في كل مرة نحاول إدراج 
بعض العناصر التي تشمل أو تخص المنظمات غير الهادفة للربح ومنها 
المكتبات مما في :ذلك المكتبة الوظنينة مكل دراسهنا الميدائية: 
ولمحاولة فهم العملية التسويقية أكثر قمنا بعرض عناصرها الأساسية 
فتمثلة في العتاصن الأريغة بالنسية اللمؤسسات ذات الإنتاع السلعي: أو 
العتاضر السيعة بالتسية اللمؤفسيسات القدفية والتئ تعد المكتية 
الوطنية واحدة منها. كما لم نفوت الفرصة لنورد آراء وتوجهات 
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وقناغات إظارات المكتبة الوطنية المشكلين لعينها حول هذة العملية 
وأشذاقها واهميكها وعتاضرها: 

وآخر عنصر رأينا أن ندرسه في هذا الفصل هو مكانة العملية 
التسويقية داخل المكتية الوطنية وذلك من خلال استعراض التشناطات 
والعمليات التي تظهر بعض جوانب تطبيق العملية التسويقية بالمكتبة 
الؤظنية سواء بعلم آم غير كله ين اننا لم كتف هرد هذه التظاهر 
لنقف عنها لنقول كل شيء على ما يرام هناك تسويق بالمكتبة الوطنية 
ولا اردتا أن تستخرج من تلك الاجراءات والمعارهات والاخراءات 
والدراسات والنشاطات المتنوعة النقائص التي تشوبها وتحول دون 
اكتمال الصورة وتحقيق الفواتة المرجوة من خلال تطييق هذه العملية: 
وقد قمنا بذلك دون أن نغفل وجهة نظر عينتنا من خلال استطلاع آرائها 
في ذلك تمهيدا لاقتراحاتهم فيما يخص افاق وسبل تطوير هذه العملية 
بالمكتبة الوطنية التي كانت سخية بما يدعوا للتفاؤل بمستقبل رحب 
لتطبيق التسويق في المستقبل المنظور رغم الصعوبات والعراقيل 
والتخدات والمعوقات التي تحصول ذوت: تحخسنيد النظدرة الشساملة 
للمفاهيم التسوقية تبهذة المؤسسنة الغلهية. والثقافية بالقة الاهمية. 


ا المكتبة الوطنية: 
بما أن المكتبة الوطنية تعد ميدان دراستنا التطبيقية فقد رأينا أن 
تستغزض مهامها وفقرها (بتايتها) وكذا كذمانهاء قبل التطرق الفكليية 
التسويقية بداغلها: 
1.مهام المكتبة الو طنية : 
ينص المرسوم التنفيذي رقم 149-93 المؤرخ في 22 جوان 
53 والسمتحمن” القانون الأساسشي للمكتية الوظنية: في جادته الرابعة 
على آن مههة المكتية الوطئية هي أن تجمغ وتحافظ ولغ الثرات 


' - الجريدة الرسمية للجمهورية الجزائرية» ع.42: 1993,. ص.21-16 
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الثعافقي الوظني أيا كانت وسائظى وتكفل القفيم على العزانه: الغالمي: 
فهي تشارك في تطوير الشبكة الوطنية للمكتبات والوثائق. وفي هذا 
الإظان تضطلع المكفية الوطفية بما يأني: 


1. تجمع شموليا الوثائق الخاضعة للإيداع القانوني وتعالجها 
وتحافظ عليها دوما وتطبق التشريع المرتبط بهاء 

2. تقتني وتعالج وتحافظ وتوزع المؤلفات والوثائق المكتوبة 
والسمغية واليصرية الصادرة عبر الثراب القطني وقي الخارج: 

3. تجمع مجموعات المخطوطات والقطع النقدية والأوسمة 
والوتائق القادرة والثميثة:ذاثت الأهمية الوظقة وتضبط فوترس 
ذلك 

4: تكون وتخافظ على مجموغات الوتائق المفختلفة والفظبوعات 
والمخطوطات التي تتعلق بالجزائر, أو التي يؤلفها جزائريون, 
والفتشورة: :في الخارع: وكذلك الخرائظط والتضاميم الموسيقية 
والمؤلفات الصوتية والشمعية البصرية: 

5. تحافظ على المطبوعات الرسمية الأجنبية المحصل عليها من 
خلال تطبيق الاتفافات والاتفاقيات للتيادل اللذولي وتتصضرف 
تصرف المؤتمن عليها, 

6 تضع تح تصروف التستعملين. لاسما الباجئون. الونائق 
والوسائل المادية الكفيلة بتسهيل نشاطهم, 

7. تشارك في تطوير البحث, 

8. تبادر بالمشاريع وتشارك في برامج البحث التي لها علاقة 

9. تعد وتنشر المواد الوثائقية الثانوية التي تتعلق بالتعرف على 
الوخاتق المعنية وتعديهد افاكنيا (القوبارسس الفرجعية: قواعدد 
المعطيات, خزائن المعلومات والفهارس الجامعة...), 
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0 تقسوم باعسداد جرة القزات الثقنافئ الوطني المكتوت 

والمحافظ عليه في المكتبات عبر التراب الوطني وفي الخارج, 

1 تشارك فى تظلوين اقتضاد المكقبات. وتففيات: الوناتق: 

2. تشارك في التكوين وتحسين المستوى وتجديد معلومات 

المكتيين والتقنيين والاخصاتتين :في العام الخاهي. 

3. تقوم بتبادل الوثائق والمعلومات العلمية والتقنية مع 

العكقات: والمؤوسسات العلمية الوطتية. والاجبية: 

4. تشارك في إقامة الشبكة الوطنية لمراكز الوثائق ومصالحها 

وفي سيرها. 

5. تشارك في إنجاز شبكات المطالعة العمومية وفي تنشيطها, 

6 تتظلم الأنشظطة والتظاهرات الثقافية والعلمية التي لها غلاقنة 

بهدفها, 

7حقدم خومات المساعدة التقنية للمكتبات الأخزق ومراكر 

الوثائق ومصالحها في البلاد. 

8. تسند إلى الوثائق, التي تنشر عبر التراب الوطني, الرمز 

التقنتي الفقرر في إطار الاتفاقات الخولية. 

ويتبين لنا من خلال استعراضنا لهذه المهام الموكلة للمكتبة 
الوظتية والاذوان العتوطة يهنا آن.الفتشنيرغ قه أولاها اهممة بالفة 
وأغطاها مكانة مرهوقة: وغتد استطلاعنا الواقم الديذافى :يها وجدنا أن 
هذه الأخيرة تقوم ببعض المهام وتؤديها بأحسن ما يمكن ضمن 
إمكانياتها المادية والبشرية المتوفرة وصلاحياتها المحددة, غير ان هناك 
مهاما أخرى تؤدي جزئا منها أو لا تؤديها مطلقاء ونحاول فيما يلي تبيان 
ذلك؛ 

فيما يخص المهمة الأولى فهي موكلة لمصلحة الإيداع القانوني 
والتي تقوم بها منذ صدور الأمر رقم 16-96 مؤرخ في 2 جويلية 
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6ه يتعلق بالإيداع القانوني: حيث تم تأهيل المكتبة الوطنية لاستلام 
الإيداع القانوني وتسييره لحساب الدولة في مجال تخصصهاء كما تم 
تحديد كيفيات تظبيق ذلك من خلال الفرسوم التتفيذى رقم 226-99 
صؤرغ في 4 أكتوبر 1999: يخذد كيفياث تطبيق بغض أحكام الامر 96- 
6 المؤرخ في 2 جويلية 1996 والمتعلق بالإيداع القانوني” والذي 
يلزم الناشرين والمؤلفين الناشرين لحسابهم بإيداع 4 نسخ من الوثائق 
المتشورة والطايعين تنديكتين والمودعين تسحة واحدة هقايل الحصول 
على رقم الإيداع القانوني كما تقوم بحفظ نسخة من كل وثيقة 
بالمخزن الخاص بالحفظ الذي يتمتع بالشروط الملائمة لذلك وتقوم 
مضلخة الحفظ والتجليد بالشهر على مدى مظابقنة الشروظ للمعنابيز 
الدولية المتفق عليها كما تنتج مصلحة الإيداع القانوني بالتعاون مع 
مصلحة المنشورات البيبليوغرافيا الوطنية وإن عرف صدورها تأخرا في 
السنوات الأخيرة. 

أماعن المهمة الثانية فعصافر جهوة عندة مصالح من اجل 
تحقيقها فالاقتناء تضمنه مصلحة التزويد. والمعالجة تتوزع عدة مصالح 
اهمها مصلحة المغالجة الوضفية والتعليلية: والعفظ مورة على عذة 
فطالح فحت إشدراف مضلحة الحقظ والتجلية: امنا توريع المؤلقات 
والوتائق المكتؤبة:قهو مورع على عندة مضالخ كذلك اهمها مضلحة 
تشيير الاغارة وتوحية القراء ومضلعة المطالعة العامة وتضاحة 
المطبوفات الدورية ومضاحة مكية: الظفولة والشياب ينبا تتكقل 
مصلحة السمعي البصري بالوثائق السمعية البصرية. 

يتما تهتم .مضبلحة الميخطوظات: والمؤلفات التاقرة بالميفة 
الثالثة وهي تقوم بها في حدود إمكانياتها وإن كان عدد كبير من 
المخطوطات لا زالت محفوظة لذى أضحاها وفى ظروق قير فلائهة 
للعقط عبر أن ها بذفو للفاؤل هو ريادة جج رضيد الفكتمة من 


١‏ - الجريدة الرسمية للجمهورية الجزائرية» ع.41» 1996» ص.8-7 
- الجريدة الرسمية للجمهورية الجزائرية» ع.71. 1999؛. ص.25-24 
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المخطوطات من سنة إلى أخرى كما أنها دخلت في اتصالات 
ومحاولات للتتسيق هع ملاك هذه الغرانات ولعل آخرها كان بمناسية 
شمر الثرانف من .هذه الس حيبت أقامت ومين دراسوين. عرفا مشاركة 
مقبولة من طرفهم, كما أن المكتبة الوطنية تعد عضوا في المجلس 
التوجيهي والمجلس العلمي للمركز الوطني للمخطوطات الواقع مقره 
في ؤلاية. آذرار والذق أنشنا بموجيه المرسوم التتقيذى رقم 06-10 
فؤغ قئى- 15 جنافي 2006 المتححمن إنساء العركر الوظنن 
للمخطوطات:. 

اها الفهفة الراحة ققد اوكل جع هنيما لمضلعة الرصيد 
المغاربي ومضلخة المخطوطات ومضلحة الذوريات كذلك كل فيفا 
يخصه. وأما الخرائط والتصاميم الموسيقية والمؤلفات الصوتية 
والسمعية البنصرية فقد أوكلت لمصلحة السمعى البصري. 

في حين أوكلت المهمة الخامسة لمصلحة المنظمات الدولية 
والوثائق المعنية تصلها بانتظام وهي تقوم بفهرستها وتصنيفها 
وتكشيفها وإعداد فهارس بطاقية وأخرى آلية لتسهيل البحث عنها من 
طرف القراء والباحثين من أجل إعارتها داخليا أو تصويرها كما تعرض 
في واجهات زجاجية في بهو أمام مدخلها أهم الوثائق التي تمتلكها من 
أجل الإعلام وجلب انتباه الزوار أو المستعملين. 

افا المهمة النمادسة فتقاسمها كل المضالح الى لها علاقة 
بجمهور المكتبة سواء منها تلك التي توجه خدماتها للقراء أو تلك التي 
تهتم بخدمة الباحثين. فتضع تحت تصرفهم رصيدها وتوفر لهم مختلف 
الوسائل المادية من فهارس يدوية والية وقاعات مطاعة مجهزة 
نطاولآات ؤكراسي ملائفة للمطالعة الفردية أو الجماعية أو التصهيم أو 
قراءة الخراتط أو تصغح الاأنثرنيت أو الأقراض المضفوظة أو سنماء 
الأشرطة الصوتية أو مشاهدة الأشرظة السففية البضصرية أو قراءة 


١‏ - الجريدة الرسمية للجمهورية الجزائرية» ع.3: 2006. ص.6-3 
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الشغافات أو مظالعة الوتائق المحفوظة فى أشرطظة سكروفيلم أو 
الأججزة المكبرة للكتارة خضوها لضعافه:البضر او الأحيبوة الندوية او 
الآلية التي تعمل وتقرأ بلغة البراي وكل أنواع الوسائل المسهلة لعملية 
النحث أو الفظالفة: طوىا كل هنذا جالتسيق مغ مصاعة التجهير 
ومضلخة الوسائل العامة. 

وبالنسبة للمهمتين السابعة والثامنة المتعلقين بالبحث من حيث 
المشاهمة فئ تظويرة أو المباذرة بفشتاريع في إظارة أو المشاركة 
في برامجه فدور المكتبة الوطنية في هذا المجال غائب رغم وجود 
مصلحة تسمى مصلحة البحث العلمي غير أنها لا تقوم بشيء في هذا 
الاتجاه وإنما كلف المسؤول عنها بمهام أخرى بعيدة كل البعد عن 
محتوى تسميتها. ويبقى الشيء الوحيد الذي تقدمه المكتبة الوطنية 
لتشجيع البحث توفيرها للمراجع اللازمة وللفضاءات الملائمة ولفهارس 
البحث الآلية منها واليدوية وإنجاز بعض البيبليوغرافيات لفائدة الباحثين 
سب الطلب:وهذا فا تقوم به المصالم المخصصة للباحتين وان كانت 
مضتلحة اليك اللوراك هى المكلفة بذلك. 

أما المهمة التاسعة فتقوم بجزء منها كل المصالح التي تمتلك 
أرصدة وثائقية على اختلافها وتنوعها ما عدى مصلحة تسيير الإعارة 
ومصلحة المطالعة العامة تقوم بإعداد فهارسهما وبنوك معطياتهما 
مصلحة المعالجة الوصفية والتحليلية من خلال نظام « 34181575 », بينما 
لا تقوم المكتبة الوطنية بنشر أي فهرس عدى البيبليوغرافيا الوطنية, 
وليس لديها فهارس جامعة وإنما لكل مصلحة فهارسها الخاصة. 

وفيما يتعلق بالمهمة العاشرة فليس لها وجود بالمكتبة الوطنية 
الجزائرية وليس هناك أي جهة بداخلها مكلفة بالقيام بها عدا مصلحة 
المخلوظات: والمؤلفات الناذرة التي كانت قد أطلقت مشروعا فى 
هذا الاتجاه غير أنه لم يعرف تقدما يذكر عذا اليومين الذراسيين اللذين 
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كنا قد أشرنا إلى تنظيمهما من قبل وخروجهما بتوصيات في هذا 
الشاة هنها التتونيق والاحضاء وإعداذ الفقهارس: 

وأما المهمة الحادية عشر فلا تشارك المكتبة الوطنية في تطوير 
علم المكتبات وتقنيات الوثائق إلا من خلال كونها مجالا للدراسات 
الميدانية وقبولها لتربصات الطلبة بها لأخذ معارف وتقنيات تطبيقية 
وتوفيرها لمراجع في هذا العلم, ويفترض أن تقوم كل من مصلحة 
البحث العلمي ومصلحة البحث البيبليوغرافي والتقييس بدور في هذا 
الاتجاه غير أنه وكما ذكرنا فإن الأولى لا يوجد منها بالمكتبة الوطنية إلا 
الاسع ينها خذفتة: الثانية غبازة التقبيون.من:تسمتها وكانها ارادت أن 
تتنصل من هذا الدور فالمكتبيين والمحافظين الرئيسيين ومفتشي 
المكتبات يمكنهم أن يساهموا في وضع مقاييس ومعايير جديدة أو 
تعديل القديمة منها وفق ما لهم من خبرة وتجربة في الميدان, كما أن 
مضلحة التتشيط والنشاطات: الثقاقية يمكنها أن تقهم محاضرات أو 
نذمات ان أباع دراسية أو فلتقيات أؤ مقتهرات لاصحاب: المهقة 
والمختصين في علم المكتبات تتخللها حلقات نقاش وورشات عمل 
يمكنها الخروج بتوصيات ومشاريع مشتركة قد تساهم بشكل أو بآخر 
في تطوير هذا العلم وتقنياته. زد على ذلك مصلحة المنشورات 
بإمكانها نشر مؤلفات أو مجلات في مجال التخصص قد تساهم في 
تطوير علم المكتبات وتقنيات الوثائق على حد السواء. 

وكل ما يخص المهمة الثانية عشر فتتكفل به مصلحة التكوين 
ونكلرا لسحدودية المئزانية المخصضة. التكوين.: بالمكنة الوطنية والعسذد 
الكبير للموظفين بها فإن نسبة قليلة منهم فقط من يستفيدون في 
السنة بتكوين أو رسكلة في أحد المجالات التي يرغبون أو يحتاجون 
لتحسين مستواهم أو تجديد معلوماتهم فيه. ومع ذلك ينبغي إعادة 
النظر في سياسة التكوين وفي مجالاته وفي أهدافه وأولوياته وفي 
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طرقه ووسائله وفي مدده وأماكنه وفي من يشرفون عليه بشكل 
يضمن أكبن فائدة واكثر فعالية: 

أها العيفة الثالثة عقر ققوم يها مصلحة الفتادل والويات قير 
أنها تتبادل وثائق وليس معلومات وتتبادلها مع مكتبات ومؤسسات 
احنيية لا وظطتية: 

بينما لا تقوم المكتبة الوطنية بأي شيء فيما يتعلق بالمهمة 
الرابعة عشر فهي لا تشارك فعليا في إقامة الشبكة الوطنية لمراكز 
الوثائق امحضالحها او فى شيزها: 

افا المهفة الخامسة عضر فد اسندت الها في ماوع الافن غير 
انها سجبت متها مؤخراء: قيهدما بدات الفكتية في امتياء ملحقات لها 
بعدة ولايات بموجب قرارات وزارية مشتركة بين وزيرة الثقافة ووزير 
المالية المؤرخة في 25 ماي 2005: تم تحويل هذه الملحقات إلى 
مكتبات للمطالعة العمومية بنفس الولايات بموجب مرسوم تنفيذي 
رقم 235-08 مؤرخ في 26 جويلية 2008, يعدل ويتمم المرسوم 
التتفيذق رقم 149-93 المؤرخ في 22 جوان 1993 والمتضمن 
القانون الأساسي للمكتبة الوطنية: وأضيفت إليها أخرى بموجب 
المرسوم التنفيذي رقم 236-08 مؤرخ في 26 جويلية 2008, يتضمن 
إنشاء مكقات المطالعة العفوميةةوهي بذاك شاءت أم أيت: تكون قد 
سا فحت »قي إتجا نتتيكات المطالفة العمومية::واما عنن تنتشيطها فلا 
يخفي الذور الذف كانت فؤدية المكتنة المتتقلة فتىي. هذا المجال من 
وضنولها لفعتلف: المناظق النائمة باليلاة ومعاولة تتشيظ الساحة 
الثقافية وتقريب الكتاب من القراء خاصة المحرومين منهم, كما أن 
مصلحة التبادل والهبات قامت ولا تزال تقوم بمجهود كبير في هذا 
الإظار هن خلال هناتها المعتبرة للفكتبات: البلذية وفكتيات :"دور الثقاقة 
١‏ - الجريدة الرسمية للجمهورية الجزائرية» ع.63ء 2005» ص.24-21 ا 


2 - الجريدة الرسمية للجمهورية الجزائرية» ع 43› 2008 ص.16-15 
7 - الجريدة الرسمية للجمهورية الجزائريةء ع 43» 2008ء ص.16 
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ومكتبات الخطالفغة العقومية مؤغرا وقيرها مين المكتيات فير ارجاء 
الوطن: 

وقى إطار الفهفة السادسة قمر والمتغلقة تكليم الأنشظة 
والتظاهرات الثقافية والعلمية التي لها علاقة بهدفهاء فقد أنشئت 
مضلحة التتشيط والتشاطات الثقاقية وبعد.رككوذ في السابق اتتفقلت 
إلى السرعة القصوى في عهد المدير العام السابق وإن كانت أغلب 
النشاطات التي كانت تقوم بها خارجة عن مجال التخصص ولا تفيد 
المكتبيين: والفخخضين بشننة الا انهنا في السنوات الأخيرة عرقت 
ركوذا آخر واضبحت النشاظات التي تنظمها لاتزية قن الواخد أو 
الأثتين في السنة كما فلت الإعتفادات الفالية المخصصة لهنا مقارثة 
بالسابق مما أثر على طبيعة نشاطها وقل نفعها وأصبح موظفوها في 
نظالة فقتعة إلى درضة قيام رثيسن مصلكتها بعنادرة افتقاء مكتب 
للاستقبال والتوجيه بعد دراسة واقتراح من طالبة دراسات عليا بمعهد 
علم المكتبات بفرنسا. 

وفن المففة السادسة عشر فلا تقددم المكتينة الوطنية خسدمات 
المساغدة التقتية للمكتبات الأخرى ومراكر الوثائق ومصالحها قي اللاد 
ما عدى علاقاتها التي كانت قائمة ولفترة وجيزة مع ملحقاتها. 

وأخيرا وفيما يتعلق بالمهمة الثامنة عشر والمتمثلة في إسناد إلى 
الوثائق التي تنشر عبر التراب الوطني الرمز التقنيني المقرر في إطار 
الاثفاقات الدولية والعسمى. الرقم الدولي الموعة الكقاب "ووو" فد 
أوكلت هذه المهمة في المكتبة الوطنية لمصلحة الإيداع القانوني وهي 
تقوم بها على الوجه المطلوب. 

هذا وقد اترتا سزد المهام كما وزدت فى الجر دة الرسهة 
وأوردنا تعليقاتنا عليها وفق ما هو موجود على أرض الواقع لنزاوج بين 
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النظري والتطبيقي وتتضح الصورة بشكل أفضل للقارئ أو الباحث 
الكريم: 
2.بناية المكتبة الوطنية: 

تتألف بناية المكتبة الوطنية من ثلاثة عشر طابقا عشرة منهم 
علوية زائد طابق أرضي وإثنان سفلية؛ الطابق الأرضي والطوابق 
الأريغة فوقه وجزة من الطابق الستفلي الأول مفتوحة الجمودور بنتما 
الطابيق السفلى الثاقي وح من الطايق السغلى الأول واتداء من 
الطابق الخامس إلى الطابق العاشر الولوج إليها مقتصر على موظفي 
المكقية الوطنية: 

تضم الطابق الارضي هوا شاسعا عادة ما تقام فية المعارض 
اتناء التظاهرات الثقافية التي تنظمها از تشهدها المكتبة الوطنية 
بالاضافة إلى ناد ؤقفاعة محخاضزات شسعتها 230 مقعد ومجهزة بالوؤسائل 
الإلكترونية والسمعية البصرية الحديثة وقاعة تشريفات ومكتب 
التسجيلات ومكتب الإستقبال والتوجيه (جديد) ومكتبة الطفولة 
والشباب: وبة ثلاثة مداخل الجتوبئ مفخضصض للقراء: والشهالي مخصض 
للموظفين ومدخل رسمي في الوفيط بينهما وهو واس ساشع يفتح 
عن استقبال وفهة أو إقامة تشاظات: او تظاشرات غلفية او ثقافية: 

بينما يضم الطابق الأول الإدارة حيث نجد مكتب المدير العام 
والعدير العام المساعة :والآمين العام وهدين الإدارة والوسائل وفدير 
التعييز والضبانة والاسق وضدير الاتصال.والبحت ومضلحعة الموازرد 
البشرية ومصلحة الميزانية والمحاسبة والمراقبة ومصلحة الوسائل 
الغامة وفضلحة الصيانة ومضلحة 'التجهيز ومصاحة القشيط الققاقئى 
وهن الجهة الأخرى تكد الفظطعم ويجنية الظابق الأول من قصلحة 
الطقولة والشبات: 
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أها الطابق الثافن قيهم مكاتيب حتضلحة سير الأقارة وتوخه 
القراء وقاعتي مطالعة برفوف مفتوحة وبنك للإعارة وآخر للبحث 
والتوجيه وبهو صغير تعرض فيه عادة المقتنيات الجديدة وفهارس 
بطاقية وقاعتين للأنترنت تحتوي كل واحدة منها على (18) جهاز إعلام 
الي مرتيظ بالاشرمت وقضاء للمكفوفين وقاعة:مخاضرات سعتها 130 
مقعذ إضافة إلى مكاتب فضلحة التسمعن التضرى والقي تضم كذلك 
قاعة السمعي وقاعة البصري وقاعة الميكروفيلم والميكروفيش وقاعة 
التسجلات وقاعة سنتها صغيرة وقاعة صغيرة اخرى لقراءة الأقراصض 
المضغوطة وفضاء قراءة الخرائط والمخططات والجناح الأمازيغي 
والقضاء الصيتن ذون انتنسى بنوك الإعارة والموجيه وكنذ| الففارس 
البطافية المورفة على القاغات: كما يضم الظابق الثاني ذائما قصاحة 
المطيوعات الذورية والفتكودة: من مكانب:خاصضة بالموظفين: وقافة 
للععليات القنية.ويتك الاعاية: وا لتوخيه وقا عة المظالعة هحزودة يرقوف 
مفتوخة معروضة نها الاعداد الأخيرة' من الذؤربات: 

أما الطابق الثالث فيتكون من قاعة مطالعة مزودة برفوف 
مفتوحة تابعة لمصلحة المطالعة العامة والتي تضم الركن الأمريكي 
المجهز هو كذلك ببنك للإعارة والتوجيه ورفوف مفتوحة وحواسيب 
مرتبطة بالأنترنت, وقاعة أخرى للمطالعة غير مزودة برفوف مفتوحة 
ولا بنوك للإعارة والتوجيه ولا فهارس, كما يضم نفس الطابق فضاء بن 
قفتن والسمى كذلك الكزاتة الجرانرية والذى هتم بجخمخ المؤلفات 
الصادرة في الجزائر أو عن الجزائر أو من طرف جزائريين حتى وإن 
نشرت بالخارج وهو الفضاء المكون حديثا منذ ثلاث سنوات والمزود هو 
كذلك برفوف مفتوحة وبنك للإستقبال والتوجيه وفهارس يدوية وآلية, 
وفي نفس الطابق نجد مكاتب كل من مصلحة التزويد ومصلحة البحث 
العلمي ومصلحة التكوين ومصلحة الهيئات الدولية هذه الأخيرة تضع 
في البهو عند مدخلها فهارس يدوية كما أن لديها فهرسا آليا في مكتبها 
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المخضض للا غارة والنجت دون أن شى مكاتت كل من اترة 
الأسشكمار البيليوغرافي ودائرة الابنداغ القاتونئ. والعظبوغات الذورية 
والمنظمات الدولية, 

وعند الصعود إلى الطابق الرايع وهو آخر طابق مفتوح لجمهور 
المكتيمة وسو مخضضص للباعث: تعد قضاء اللوكتور اجمعة طدالبي 
الإبراهيمي والذي يضم رفوفا مفتوحة وفهارس يدوية وآلية ومكتب 
الإيداع القانوني, كما نجد مكاتب كل من مصلحة الرصيد المغاربي 
المخضصين للإغارة والتوجية وقاعة للغمل الفرذى وأخرق للغمل 
الحمافي» واخيرا فكاتت: مصلحة التبادل والهدايا: 

واها الظوابق الغلوية المقبقية اى ابتداء من الطابق الخاضين الى 
الطابق العاشر فيى. غبارة عن فخازث لكل المضالح القن لها أزضدة 
وثائقية :وهى مصلحة تير الإعارة وتوجية القراءة وفضلخة: المظبوفات 
ومصلحة الإيداع القانوني ومصلحة الرصيد المغاربي ومصلحة البحث 
البليوغرافي وتضلحة التبادل واليهذايا ومضلعة المتشورات, 

نما تجحد :في الطاق (12) فضاحة المخطوطات والمؤلقفات 
الساذرة والقنى عجخدوى على قاعنة مطالفةة مدرودة بمارتات اليبة 
للمسيكروفيلم والمكروفييتن وكذلك أجيزة إعلام الى محقخصضة لقتراءة 
المخطوظات الفرقفثة مربوظة بموزع الي مع .بنك الإغعارة والتوعية 
وفهارس آلية ويدوية ورفوف مفتوحة تحتوي على مراجع مكملة 
وفكاتتب. وقاعغة للغمليات والبحوث والمخرن المضفع المخطوظات 
والمقلفات الناذرة: كما نحة.فئ .نفس الظابق .مضلاحة التصضوير والقن 
تكد .قاقة الميكزوقيكم ومخبير الور وقاغة الرقمية ومكائت 
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الموظفين, إضافة إلى مكاتب وورشات كل من مصلحة الحفظ 
والتعليد ومصلحة الاغلام الآلن. ومصلحة المغالكة الوؤضقفية والتعليلية 
ومصلحة المنشورات ومكاتب ومخزن مصلحة المطالعة العمومية 
كنانك اكثن اسشحالاً عندها كانت توم نفيفات في إاظان برنامة 
المكبات المتتقلة القن لا زالت. المكقة الوطنية تمتلك (12) شاحة 
منها أربعة من الوزن الثقيل وثمانية من الوزن الخفيف وبجنبها يوجد 
المطبخ كما يتواجد بهذا الطابق عيادة, 

وأما في الطابق (-2) فنجد حظيرة السيارات ومخزن مصلحة 
التزويد ومخزنين آخرين تابعين لمصلحة التبادل والهدايا وورشات 
فصلحة الصيانة ومخرث تاه لمضلحة الوسائل العامة 

كمناءان المكقبة مرؤذة حارم ججموقات فتن المضاعد كل 
حيت تربطان بين بهو الطابق الأرضي وبهو الطابق الرابع. ومجموعتين 
أخريين مخصصتان لموظفي المكتبة حيث تربط إحداهما بين الطابق (- 
2 ولطاي العاشر والثانية بين الطابق (22): واللتابق الرابع ويمكن 
اتفال هسذة الأكسيروة فحن :زوار الفكتية ىكذا عض المتعافلية: 
وللاشحارة فالمجموعتان الأوليات لا تشحغل الاخاذرا يتا تعمحل 
المجموعتين الأخيرتين بانتظام, كما أن المكتبة مزودة بمصعد آخر كبير 
مخصص لرفع الأحمال هذا الأخير يربط بين الطابق (-2) والطابق 
الاسر قير اتةه تذيذب قي العفل قفكثير ما تعطل.:.ويحتي هذه 
الفضا عد تكد زاتما سلالة مخصضة سواء للموظقين آى جمهور المكية 
كل حسيب مكان تواحدها وفع في استعمالها ومداها خضائضن المضافد 
الى تحاذيها: 


كما أن المكتبة مزودة بنظام مركزي للتهوية ونظام آلي لنقل 
الوتائق بين المخارق كيما بينها وبين المخارن ونوك الاغارة غير ان هذا 
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الأخير معطل في كثير من أجزائه ولم يشغل إلا مؤخرا ولوقت محدود 
بين مخزن الطابق الخامس المخصص لمصلحتي تسيير الإعارة وتوجيه 
الفرافوينى سكنهنا للاغارة 
كما تجدر الإشارة إلى أن كل طابق مفتوح للجمهور يحتوى على 
ذورتين للمياه واحدة مخصضة للرجال والأخرق مخضصة للنساء: هذا 
بالإضاقة إلى ذورات الهياة المخصصة للموظفيق من الحنسيقن في كل 
طابق. 
ولمزيد من المعلومات يمكن الإطلاع على مخططات المكتبة 
الوطنية* وإن كانت هناك بعض الإختلافات بين المخطط الأصلي للمبنى 
وما هو موجود فعليا في الوقت الحالي. 
8 خدمات المكتبة الوطنية: 
تقوم المكتبة الوطنية بعدة خدمات موجهة للقراء أو الباحثين أو 
الأظفال أف التاشرين. أو المؤلفين أو الطابفيق أو الفكسبات المخلية أو 
الحنعسات الثقافمة أو المؤسسنات القرئوية أو اضصحاتب غزاتات 
المخطوطات أو غيرهم من المتعاملين معها. 
فمن خلال مضالحيها تقذم المكتية خدمات مشنوعة لفنات مققوفة 
كلك ومن هده الخدمات تذكر اهمها قيما بادي: 
3ق الاغارة الغارحية 'للكتب لمدة 15 يوما قابلة للتفديد لأسيوع اخبر 
أو التجديد لخمسة عشر يوما أخرى في حال توفر النسخ وعدم 
وجود طلب مكثف عليها وتقدم هذه الخدمة مصلحة تسيير الإعارة 
وتوجيه القراء ومصلحة مكتبة الطفولة والشباب والركن الأمريكي. 
ف المطالعة الداخلية: في القاقات المخضخضة لذلك في خدود 
الأماكن المتوفرة وفترات الدوام المعتمدة ونوع الوثائق الموجودة 


)12( أنظر الملاحق من رقم (4) إلى رقم‎ - ١ 
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وطوعة الجفهور المتردد (اطقال 'قراء: باحتين ان وتوقز ,هذخ الخدفة 
مجموعة:من الفضالع كلقي القاعات التابعة لها والمثمئلة في 
مصضلحة المفطالفة الغافة الحديها فاعتين المتطالقة غلى نسقيف 
الطابق الثاني وقاعة مطالفة اخرق على مستوى الظابق. الثالث): 
والركن الأمريكي ويشغل جانب من قاعة المطالعة على مستوى 
الطابق التالث: وقضاء بن. شفب والعسمى كذلك الغزاية الحراترية 
ويحتل جانبا من الجناح الشمالي لقاعة المطالعة المتواجدة على 
مستوى الطابق الثالث: 'ومضلحة المنظمات الدولية ويفكن مظالعة 
وثاتقها داخلا قي أى. مهن القاعات «سالفة الذكر بالسيية للقنراء أما 
بالنسبة للباحثين فيمكنهم مطالعتها كذلك على مستوى القاعات 
الممواحدة على حستوى الطايق الراة: قهداء التذكدي ا خهذ طالب 
الإبراهيمي ويحتل هو كذلك جانبا من الجناح الشمالي من قاعة 
المطالغة العتخصصة للا خفن قلى مستوق الطابق الرابيغ: مصضاحة 
الرصيد المغاربي ومصلحة البحث الببليوغرافي ويمكن مطالعة 
رصيدهفا على مستوى القاعة الكبيرة المتواحذةة بالطابق الراتع 
بجناحيها الشمالي المخصص للعمل الفردي والجنوبي المخصص 
جاتب فته للغمفل الجماغي أو أي قاعة من القاعات السابقة ما لم 
فقاعتيهما مخصصتين بالدرجة الأولى لمطالعة رصيدهما الخاص قبل 
قيره من الارهدة: مصضلاحة المخظطوظات على فستوى الظطابق (2) 
ففاعتها مخصصة لمظالفة المخطوطات والكقتي التاذرة والرصيذة 
المقواعة بهاء ختصلحة مكتبة اللقولة والشباب لنديها فاققين وادة 
قلى مقسنتوى الظطابق الآرضني.مفخصضة الأظطقفال الذين تتراوح 
اغمارهم :وين 3 و11 نفة واخوفق على مسقوى الطابق الأول مخضحة 
للذيق تقتراوع اغعمارهم بين 19 :153 سدة: ومضاحة المظطبوفات 
الحورية على مستوى الطابق الثاني وقاغتها مخصصضة لمظلالغة 
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المجلات والجرائذ الرسمية: مصلعة السشمعي البضرى وقاغاتها 
الذاخلية مخصضة: للاطلاع على الأشرظة والأقراضص الفممغتطة 
السمعية منها والسمعية البصرية و « 2803© » وكذا الميكروفيلمات 
والشفاقات والخرائط والمخططات والضور واللوخات والبطافات 
والطوايع البزيؤية وأخيرا قاعة المكقوفيق وضعاف البضر المخصضة 
للإطلاع على الوثائق المكتوبة بلغة البراي. ومن هذه القاعات من 
يعمل بنظام الدوام العادي أي من يوم الأحد إلى يوم الخميس ومن 
الساعة التاسعة ضياعا إلن الساعة الرابعة مساء وهي قاعة قضاء 
التوكتور احمدة طالي: الإبراهئفمي وقاعنة قضاء بق شعت وقاعة 
البدوريات وقاعات:السمعي البصرى وقاقة اليكفنوفين وضفاف 
النصير وقاعة المخطوظات وقاقة الطفولة والشعات وفتها تعمل 
نظام التناوب آى كل اام الأسوع قدا الجمعة من الساعة التاسعة 
ضباعا إلى الثامقة ليلا وهي كثل قاعنات مصلعة المطالعة العامة 
المنفتوحة للقراء على مستوى الطابقين الثاني والقالت: إضافة الى 
القاعة الكبيرة الفخصصة للباحثين بالظابق الرايغ: 


3. إصدار رخص تصوير الوثائق وتقوم بها كل المصالح التي لها 
أرصدة متكونة من وثائق ورقية مطبوعة أي نستثني منها مصلحة 
المبمعن النصري وقضاء المكفوقين ومضتلحة المخطوطات 
والمؤلفات الناذرة ويسمح بتصوير وثيقتين دفعة واحدة مع إمكانية 
الحصول على الترخيص عدة مرات في اليوم الواحد وتوجد 
استقناءات للاساتذة الباعتين | القراء الفاذمين مق ولايات أخرف: 

4 منح رخص رقمنة المخطوطات والمؤلفات الناذرة حيث يتم 
تحويلها داخليا إلى مصلحة التصوير ويمكن الحصول على نسخة 
إلكترونية منها في شكل قرص مضغوط « «(0 ». 
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5. مساعدة القراء والباحثين في إجراء بحوثهم أو الوصول إلى 
الوقائق المتعلقة يفخال اشحهامفهم؟ ويؤذف: هذة الخذمة مختلف 
الفضالخ التي تمتلك ارضدذة وثائقية إضافة إلى مكب الإسشال 
والتوجيه الذي استحدث مؤخرا حيث اختير له مكان بالطابق الأرضي 
قرب المدخل الخاض بالجمهور قهو يجيب قلى مختلف اشتفسارات 
القراء والباحثين ويوجههم لأماكن تواجد المراجع التي يبحثون عنها 
سواء في القاعات أو المخارن والمضالخ التابة لها والطوايق 
المتواجدة بها وبنوك الإعارة التي يتم طلبها من ا كما يعرفهم 
بالخدمات المكملة التي توقرها تلك المصالح سواء أكانت تضوير أو 
رقمنة أو غيرهاء ويحيطهم علما بالنظام الداخلي المتبع في تلك 
المصالح؛ وتقوم مكاتب أو بنوك البحث والتوجيه المتواجدة في 
المصالح المعنية بتكملة ذلك من خلال إرشاد القراء أو الباحثين إلى 
كيفية البحث في الفهارس البطاقية أو المحزومة أو الآلية أو مباشرة 
في الرفوف المفتوحة عن المراجع التي يرغبون في الإطلاع عليها 
داخليا أو إعارتها خارجيا أو تصويرها أو رقمنتهاء كما يمكن إجراء 
نحوث مغففة لفائذة باكين كسب الطلب من خلال قبام اعوان 
البحث والتوجيه بمساءلة قاعدة المعطيات واستخراج كل ما يتعلق 
بالمواضيع أو العناوين أو المؤلفين المحددين, وتتم هذه العملية يدويا 
في مصلحة البحث الببليوغرافي حيث يقوم المعني بمل_ء استمارة 
باحت يحذة فيها 'موضوفة يدقة وتغطى له قائمة بالفراجغ :ذات 
العلاقة. 

6. كما تسهر المكتبة الوطنية على توفير ظروف ووسائل الأمن 
الراحة لجمهورها من خلال الحرص على احترام النظام الداخلي 
للقاعات والفضاءات المختلفة بما يضمن الهدوء فيها ونظافتها 
والإنارة الملائمة لها ومن خلال تجهيزها بمكيفات كهربائية توفر الجو 
المناسب للمطالعة والبحثء دون أن ننسى حسن الإستقبال 
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والتوحنة الذي باهم في إرضاء الس عملين خضصوضنا بالقضباءات 
الخاصة كونها موجهة لفئة محدودة من المستفيدين. 

7 جرا زارات اطا عة ميرمحة.لقائدة تلامية المدارش ان 
ظلاب الحافعات أو أعضاء الححفيات أو الفشاركين: فى ملقيات أو 
تظاهرات ثقاقية ان علفية اذ الوقنوة الدياوهابنية ‏ والزرسهسية .:. 
وغيرهم حيث يتم خلالها شرح مختلف الخدمات التي تقدمها مصالح 
المكتبة الوطنية لجمهورها وعملائها.ء وتوزيع عليهم بطاقات فنية عن 
المصالح حسب توفرها. 

8 تقوم بعض. المصالح دخضوها مصلحة: الاغارة وتوجيه القدراء 
ومصلحة الدوريات وفضاء بن شنب بصفة دورية ومصلحة السمعي 
البضرى ومضلحة العتظمات: الذولية احياناء تاعلام القراء والياعين 
بالوثائق الجديدة الواردة إليها عن طريق عرضها في واجهات لمدة 
أسبوع على الأقل في البهو المخصص لذلك حتى يتسنى للمهتمين 
تسجيل عناوينها ورموزها تحسبا لطلبها في المستقبل. 

9 ووضعت المكتبة الوطنية تحت تصرف جمهورها قاعتين 
للأنترت, كل واحدة منهما تحتوي على 18 جهاز حاسب آلي وهي 
مفتوحة للجميع غير أنها غير مجانية حيث يتم تقاضي 50 دج عن كل 
ساعة ارتباط بالأنترنت. بينما يوفر الركن الأمريكي المتواجد بالطابق 
الثالت هذه الخدمة مجانا يفعدل ساعة فى اليوم على اقصى تقدير 
لكل مشترك مسجل في الركن. 

0 كما وضعت المكيبة الوطنية تحت تصرق المكفوفين فقضاء 
خاصا بهم يتوفر على مراجع مكتوبة بلغة البراي بالعربية والفرنسية 
إضافة إلى أجهزة إعلام آلي مرتبطة بشبكة الأنترنت مزودة بنظام 
وملاحق تمكن المكفوق من آذجال السانات واس تخراجها وقراءة او 
سما عا هو مكتويب قلق شاشنة العامبوبه زد.على :ذلك أجهرة 
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مكبرة للخط لفائدة ضعاف البصرء هذا بالإضافة إلى المكتبة 
السفعية التي تجتوئ على العزذيذ من الكتي المستموعة سواء تلك 
العققاة اوتلك المسكلة من طرف متطوعين بالتغاوة والتتسيق مه 
جمعية المكفوفين وضعاف البصر الجزائريين ومقر هذه المكتبة كما 
أسلقنا في مضصلخة السمعى البصرف.: 

1. وكما هو بارز من خلال مهام المكتبة الوطنية المحددة في 
القانون الأساسي لها فإن هذه الأخيرة تقوم باستقبال المؤلفين 
والطابعين والناشرين والموزعين ومنحهم رقم الإيداع القانوني ونشر 
انتاجهم في الببليوقراقيا الوظطئية 'مساهمة هنها في حمايته جن جهة 
والتعريف به من جهة أخرى, كما تمنحهم الرقم الدولي الموحد 
للكتاب « 75827 », والعمل على جمعهم في تظاهرات علمية ثقافية 
من تنظيم أو المساهمة في تنظيم معارض الكتاب الوطنية والدولية, 
كما تقوم المكتبة الوطنية بالإقتناء منهم حاجيات مستعمليها من 
الكتب والمجلات والأقراص المدمجة وغيرهاء وتقوم هي الأخرى 
بنشر بعض المؤلفات من خلال منشوراتها تشجيعا لمؤلفيها وإثراء 
للساحة الثقافية في البلاد. 

2 وبالسمية لأضحاب خرانات المخطوظات فالمكتية الوطنية 
تعرض عليهم خدماتها والمتمثلة في ترميم مخطوطاتهم الأصلية 
المتلفه خرتيما: مقاجل زقمنتي ا و احق اظ محةر ية خا 
وتزويدهم هم كذلك بنسخ رقمية إضافة إلى مخطوطاتهم المرممة, 
مع توعيتهم وتحسيسهم بأهمية المحافظة عليها في الظروف 
الملائمة لحفظهاء وتدريبهم على كيفية التعامل معها وفهرستها 
وتصنيفها وإنجاز فهارس لها مع الا بنسخة من هذه الفهارس, 
أو راء مخطوطاتهم الاصلية في حال أراقها نغهاء هذا دحل كي 
إطار سعي المكتية الوطنية لجمع التراث الفكرى للآأفة واخصائه 
والحفاظ عليه. 
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3. كما تقوم المكتبة الوطنية بمد المكتبات البلدية ومكتبات دور 
الثقاقة ومكتبات المظالعة العهوفية التي كانت ملحقاتك لها وغيرها 
من المكتبات حسب طلبها وبعد دراسته, تقوم بمدها بأرصدة من 
الكتب والمجاا ت المخصكصة للهدانا والهبات: وقي الوقة فة تقوة 
الفكقية الوطنية تاذل ارضدة اخرق مع مكتبات: ذولية واعقية: فى 
إظار اكفاقياف تريطها بو كما متلقى المكتية: الوطتية [رهدة مقيداة 
لها من طرف شخصيات أو مؤسسات ثقافية وعلمية وتاريخية 
وسناسية؛ تذكر هنها الدكتور احبد طالي الابراهسى: انذف اهدق 
مكتبتة التي تضم حوالي غشرة الاق مخلة باللغة العرنية ولغناتث 
أجنبية من بينها كتب ومجلات ومخطوطات مصورةء إضافة إلى 
آخرين ومن المؤسسات نذكر المجلس الإسلامي الأعلى والمجلس 
الأعلى للغة العربية ومركز الدراسات والبحث في تاريخ الحركة 
الوطنية وقيرهم: حيث تضع هذه الأرصدة تحت تضرف الباحتين: 

4. وتستقبل المكتبة الوطنية عن طريق الإيداع القانوني جرائد 
يومية وأسبوعية ومجلات. وتشترك في مجلات أخرى وتجمع الأعداد 
المتعاقبة من الجريدة الرسمية. وتضع كل هذه الوثائق تحت تصرف 
القراة» مظالعغة داغلية وتصويراء وتقوم ناغداد القهارسن الخسهلة 
للوصول إليها وتعرض الجديد منها وتصور فهارس المجلات وتضعها 
في متناول الباحثين. 

5. وتحفظ المكتبة الوطنية نسخة من كل ما يصلها عن طريق 
الإيداع القانوني -من كتب ومجلات وجرائد وأشرطة وغيرها 
المنشورة في الجزائر أو التي نشرت بالخارج لكن موضوعها يتعلق 
بالجزائر أو مؤلفوها جزائريون- في ظروف حفظ ملائمة بحيث لا يتم 
تداولها كي تبقى كذاكرة للأمة وتراثا للبلاد. ولا يتم الرجوع إليها إلا 
عند اقتضاء الحال. 
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6 ومن سن الخدمات آل شدهها الفكبة الوظتية فى :آقافة 
ملثقيات تكون قرضة لأخل الاختضصاصض للالتقاء ببعضهم وتدارس 
القضايا المتعلقة بواقع وآفاق مهنتهم. وطرح المشكلات واقتراح 
الحلولء: ووضع التوصيات الكفيلة بالنهوض بقطاع المكتبات 
:المعلومات ون راط التشق والتعاون نو هده المتشات 
الثقافية العلمية بالغة الأهمية, وما يؤهل المكتبة الوطنية للقيام بهذه 
النشاطات هو توافرها على البنية التحتية والمتمثلة في قاعتي 
مخاضرات: واريع:قاقات للاجتماعاف:وقافة للاستقبالات الرسمة 
وبهو للمعارض وبنوك للاستقبال والتسجيل والتوجيه والخدمة ومطبخ 
ومطعمين ونادي ودورات مياه ومصلى وموقف سيارات وغيرهم من 
المرافق والوسائل الكفيلة بإنجاح مثل هذه التظاهرات إضافة إلى 
موقعها الذي يتوسط العاصمة إضافة إلى توفر وسائل النقل في 
محيطها وقرب العديد من الفنادق من مقرها فضلا عن محطات 
النقل البري والبحري والجوي. 

7. كما تعد المكتبة الوطنية فضاء لالتقاء الأساتذة بطلابهم 
والباحثين فيما بينهم وتبادل الأفكار والآراء وإنجاز أعمال مشتركة 
من خلال توفيرها لفضاء للعمل الجماعي خاص بالباحثين في جانب 
من قاغة المطالعة المتواجدة بالظابق الزاية: 

فك. ومن العديات الأكرى الفي تقتهمما المكفدة :الوطفية توقيو 
مكة خاضة بالأظفال بين 3 152 تهتة نطابقين حية تصيم قضها 
وموسوعات وأطالس وكتبا شبه مدرسية وغيرها من كتب الأطفال 
وتقام بهذه المكتبة عدة نشاطات ترفيهية وتثقيفية تهدف إلى تحفيز 
الطفل على القراءة منها ساعة الحكاية ومنها مسابقة القارئ 
الصغير ومنها ورشة الخط والرسم ومنها ورشة المسرح والقراقوز 
وغيرها من النشاطات التي تحبب الطفل في المكتبة الكتاب وتدفعه 
للعودة الها مزة آأخرى وتجلت أطفال اخزينء كها أن الاشتراك 
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رمزي في هذه المكتبة حيث يقدر ب 200 دج سنوياء. ومن خدمات 
هذه المكتبة كذلك الإعارة الخارجية كما هو معمول به في مصلحة 
نمسر الإغازة.وتوجية القراء: 

89. ومن خدذفات المكتبة الثئ كانت مطلوبة في الستوات الأخيرة 
خدمة المكتبة المتئقلة حيث كانت تساهم من خلالها في فك العزلة 
عن مناطق متفرقة ونائية في أرجاء الوطن الكبير وتنشط من خلالها 
الساعة الثقافية وفوقظ الترعة القرائية لدف العذيد معن رارتهم قي 
مدنهم وقراهم ومداشرهم, غير أن التنظيم الجديد الذي أصبح ساري 
المفعول منذ تحويل ملحقات المكتبة الوطنية إلى مكتبات للمطالعة 
العمومية وتم توزيع عليهم مكتبات متنقلة حيث أصبحوا هم من 
يتكفلون بتنمية المقروئية في الولايات التي يتواجدون فيها. 

0. وكان يمكن لموقع الويب الخاص بالمكتبة الوطنية أن يقدم 
خدمات كثيرة غير أنه اكتفى بالتعريف بالمكتبة ومصالحها وبعض 
خدماتها. مع كونه غير محين وغير ديناميكي وغياب جهة محددة 
المسؤولية تشرف عليه حال دون أدائه الأدوار التي كان معول عليه 
لعبها. 


ا العملية التسويقية: 


بالرغم من الأهمية الكبيرة التي حظي بها التسويق في التطبيق 
الغملى كمجدد رتس لتجاع العدية فن الشركات: الغالمية في الغدية 
فن الدول الصتاعية المقدمة: وتالرغه من ان العدمة فقن الصديرية 
أصبحوا ندركوا مدق أهمية دور التشويق في تحكقيق أهذاقف المتظمة إلا 
أن هفهوم وأبعاد هذا التشاظ مازال غير واضحا لذق الكثير:مع الأقراد 
ومنظمات الاأعمال والمتظمات الحكومية: قهتالك العدية فن الأخظطاء 
الشائعة التي يعبر عنها الناس بمصطلح تسويقء فمثلا البعض يقول بأن 
البيع هو تسويق, أو الإعلانات هي تسويق أو الشراء هو تسويق...إلخ. 
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ولا بعتي ذلك أن البيع والتروبة اتفتظة غير تسويقية: ولا يغتي انها 
التقليل من أهمية البيع والترويج. ولكن ما نقصده أن التسويق نشاط 
ففظم وفافل صم العذند قن الفظناتك والاعفال.المتكافلة التي لا 


فصر فقط على المع والتروةا 
الشكل رقم 1 مقارنة بين مرحلة المبيعات ومرحلة التسويق 


gnitixE 
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مرحة التسويق gnitekraM‏ 
arE‏ 
عرض الوقوف ان هم اطارات الد الا الو جن 


للتسويق طرحنا أمافهم ثلاث خبارات فكانت النتائة كما ستوضكها فين 
الجدول الموالي: 


الجدول رقم _ 13 مفهوم التسويق 


ا الع 10%4 





| للترویج 22 409611 


2 عزامء زکریا؛ حسونة» عبد الباسط؛ الشيخ› مصطفى. مرجع سابق» ص.27 
نفس المرجع» ص.40 





من خلال الجدول رقم (13) المتعلقٍ بعتفهوم التمنويق تلاحظط أن 
أغلبينة إجانات أفراد العبتية المبحوثة, أي بنسبة (9650) منها قد 
اعتبرت أن التسويق يعني آنه" 'توجه إداري جوهره تحديد حاجات 
العملاء وإاشباغها". ينها ذهي (5040) متها إلى أن التسؤيق بعتي 
لترو وأقلية.فنهاء اف ينسبة (9610) قد ضيبت في خانة "اله" 


ويرجع ذلك في رأينا إلى كون جمهورنا (كل أفراد العينة 
المبحوثة) مختصين في علم المكتبات والمعلومات, ومع أن أغلبهم لم 
يتلقوا تكوينا في التسويق كما سنأتي إلى ذلك في موضعه. إلا أننا 
تحرف اذبيات هذا التخصص (علم المكتثبات) الى تدعو وتر کر ل هى 
قائمية على عدية العتمتفيدين وإاشناء حاجاتهم .فين المعلومات الى 
يحتاجونها ويطلبونها. أضف إلى ذلك الطبيعة غير الربحية للمؤسسة 
الثي يعملون بها (المكتبة الوظنية) وبالتالي تجدهم يستبعدون كل ما له 
علاقة بالربح المادي كالبيع, بينما استند من ذهبوا لإعتبار التسويق على 
أنه الترويخ في تظرنا إلى الواقع الفلموسن من خلال بعص الأأشطة 
والممارسات التسويقية التي يشاهدونها بالمكتبة الوطنية. 


ولكي يكتمل المعنى المراد إيصاله من خلال تناول العملية 
التسويقية في ذراننهنا هو أرانا أن تور د اهداق اول تلض ها 
أهميتها ثانية ونعرض عناصرها أخيرا. 

1.أهداف العملية التسويقية: 

لقد تغيرت النظرة إلى التسويق؛ إذ أنه أكثر بكثير من مجرد البيع 
والنظر إلى العائد المادي, على أنه فلسفة لا بد من اتباعها عن طريق 
أي منظمة أو مؤسسة صناعية أو اجتماعية أو حتى خيرية... بغرض 
تحقيق الأهداف التي أنشأت من أجلهاء فقد صاحب هذا التغير حدوث 
وقي كير باهمية إرضاةء فتطلبات المستقفية: باغطاء اهمية اكيز 
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لاحتياجاته المعلوفائية: خاضة مع خزايد الاهتمام بدراسنات المسعقيد 
خاصة في أوائل القرن الحالي. كما أصبحنا نعيش في عالم شديد 
الناقس. من اجل الوضول :الى التعير والقمة وجني على الفكتبة 
كمؤسسة اجتماعية هامة أن تواكب ذلك.! 


ومن المعلوم أن الهدف النهائي لأي مرفق عام هو تحقيق نوع 


معدن فن الخدمات المجتفع كما آن المدف النهناتن بالسية لذي 
مشروع تجاري هو تحقيق أكبر قدر من الأرباح,2 


بينما تتمثل أهداف التسويق في:” 
1ء تعظيم الحضة: السوقية [المعظمة: 
2- تحقيق الأرباح. 
3- التنبؤ بحاجات ورغبات المستهلكين ومحاولة إشباعها 
بسلع وخدمات معينة. 
لمحافكلة على المركة النافي التظامة. 
5- تحقيق مستوى عالي من رضا الزبائن. 
في حين يقسمها آخر إلى:* 
1 أهداف تخص المؤسسة: تسعى المؤسسة بصفة عامة إلى 
تحقيق الربح ويمكن على المدى المتوسط والطويل أن تصبو 
إلى ضمان توسعها واستمرارها في السوق لأكبر فترة ممكنة. 
- الربح. 
= الله 
- البقاء والاستمرار. 
2 أهداف تخص المستهلك: يراعي التسويق جل المتطلبات 
الضرورية التي يريد المستهلك أن تتوفر في السلعة التي يطلبهاء 


- موسىء غادة عبد المنعم. المكتبات ومرافق المعلومات النوعية: ماهيتهاء إدارتهاء خدماتهاء تسويقها. ص. 291 

- عبويء زيد منير. نظم المعلومات التسويقية. ص.130 

- قدايفة» أمينة. دور التحليل التسويقي في اختيار الإستراتيجية التسويقية: حالة منظمة حمود بوعلام وشركائه» ص.7 
- دحماني» محمد.. الخدمة التسويقية: دراسة جودة الخدمة في شركة الخطوط الجوية الجزائرية» ص.15 


که كن لس دک 
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هذه المتطلبات تغتير أهدافا يسغى: التسويق لتحقيقها؛ ويمكنة 
حصرها في: 
- السلعة المناسبة. 
-. المكاتن التاست: 
د القعير المتانسيت: 
= الوقت العلاتم: 
ونغض النظر عن الأهداق الكمية الفتعلقة بيحجم الميغات: 
والآرباء» والغاتد على الامنؤال المستتمرة :والقن تقاسني مع هة 
عمل الفؤسشات الربخية: قان هناك أهذافا أخرى للتسويق قد تضاء 
بعد أن تعاد صياغتها أن تطبق على العتظمات غير الهاذقة للرية ومتها 
المكتيات: حيبت أظلق عليها "قهر وضفقق. فقيلي: 1884" اسم الأهداك 
النوعية وتتمثل فيما يلي 
ل ايجاد المشعيلك اللذى يرقب يشتراء واقتتاء الستلعة أو 
الخدمة. 
2. إشباع حاجات ورغبات المسثهلك من خلال دراسة سلوكة 
والغوامل المؤثرة في عملية. اتخاذ قرار الشراء: 
3 المحافظة على المستهلك وإقناعه بأن السلعة أو الخدمة 
المقدمة هي الأفضل والاأقدر على إشباع حاجاته ورفياتة فى 
ضوء ظروفه وإمكانياته. 
4 تحقيق القناعة والولاء لذق المستهلكين للسلعة والخدمة 
وبناء علاقة دائمة معهم. 
بالإضافة إلى اهداق أخرى لاتقل أهمية كتكورن ضصورة ذهتية 
للمؤسسة وسلعها وقدماتها والعمل على تحسينهاء. وكذا الحفاظ' على 
الموارد المالية والمادية والبشرية وحسن استغلالها وتنميتها... وغيرها 


1 - اسماعيل» عيسى.- استخدام النمذجة القياسية في معالجة المشاكل التسويقية: حالة مؤسسة صيدال بالمدية» ص.09- 11 
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فن الأهداق التفصيلية القن لا يسنع المجال لدذكرها: قير اننا وعد 
إطلاغنا على ما سيق ذكرة وقيرة: وبع إعغناذة تكبيقة. مع طبيعة 
المكتبة الوطنية وواقعها: اعدنا ضياقة اهذاق التسويق 'شمكل ,محتصر 
في سبع نقاط, قمنا بعرضها للعينة للمستجوبة فكانت النتائج كماهو 
موضح في الجدول الآتي: 


الجدول رقم 14 أهداف العملية التسويقية 
يهدف تطبيق التسويق بالمكتبة الوطنية إلى رفع مستوى؟ 


جودة خدماتها 28% 
| المجموع | 89 | 10090 | 

من خلال الجدول رقم (17) المتعلق بأهداف العملية التسويقية 
بالمكتبة الوطنية يتبين لنا أن معظم إجابات أفراد العينة المبحوثة 
بنسبة (28؟) ذهبت إلى أن تطبيق التسويق بالمكتبة الوطنية يهدف 
إلى رفع مستوى "جودة خدماتها", ليأتي بعده كل من "تحقيق أهدافها" 
و"إرضاء غملاتها" بنسية (9016) لكل هنهماء بقارق طلقنف عن "آذاء 
فيامها" تسبة (9018)د عتما تفيل الترقيي كل من "استعقلال هواودها" 
و"تحسين ضورتها" بنسة (5119(09613) لكل متها على التوالي:وهذا 
يرجع في رأينا إلى تركيزهم على أهم الأهداف الملموسة والذي يعد 
من جوهر مهام وأهداف المكتبة الوطنية والذي يساهم بدوره في 
إرضاة العملاء وتحسين: الضورة الا وهو "جودة الخدمات" ثم أن هذا 
الهدف يعتبر الأقرب إلى إدراكهم, والأنسب لمهامهم وتخصصهم. 





2 همية | لعملية | لتسو بقية : 


53 


تشاول كتير من الماعتين والموتمين. أهمية التسورق بحيؤانت 
متعددة يمكن إيجازها فيما يلي:! 


- يسبق الإنتاج ويوجهه. 

- يعنى بتحقيق اهداف المنظمة ومبررات وجودها. 

- يساعد المنظمة على البقاء والنمو والتوسع. 

- يوضل المعلومات إلى الماك ويحصل غايها اة 


2 بالنسبة لرجال الأعمال أو الجهة المالكة للمنظمة: فإن التسويق: 


- يسهم في نجاح المنظمة وتوسعها لأنه سيحدد جدوى 
الاستثمار في المشروع (فرص نجاحه). 
> يوحة الاسنتهار تجو المشارم الأكثر اهدية بالسية 
- يوفر فرص عمل في محيط العمل التسويقي كتجارة 
الجملة والتجزئة والمبيعات والإعلان والتوسطات وفرص 
الاسشفادة من الأسواق الخارجة. 
يسوم في تحفكى اليقاء والنضاع للعظمة لافبيما في 
الأسواق ذات المناقفة الشديدة المزدجحمة. 
ب يعمل على كسيب القاس والتعاظف مع المتظصة ذاتهنا 
فى يها الى تعمل فنا سوا أكانت هذه المنظمة هادفة 
أم غير هادفة للربح. 

3 بالنسبة للمستهلك: التسويق هام لأنه: 


١‏ - البرواريء نزار عبد المجيد؛ البرزنجيء أحمد محمد فهميء مرجع سابقء ص.17-16 
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- يتوجه نحو المستهلك غاية عمله ومبرر وجوده ومحور 
اهتمامه وذلك من خلال إشباع حاجات ورغبات المستهلك 
الحالية والمستقبلية. وتعظيم ذلك الإشباع. 
- يضفي قيم جديدة على المنتوجات (المادية والخدمية) 
لأنه يعمل على تحقيق المنافع المكانية والزمانية والحيازية 
والنفسية (العاطفية) لدى المستهلك. 
- يساعد في وضع مركز معين للمنظمة في ذهن 
المستهلك يميزها به عن غيرها من منظمات. 
- يزود المستهلك بالمعلومات التي يحتاجها عن المنتوج 
(المادي/ الخدمي) من خلال وسائل الترويج المعروفة وبما 
يحقق الرضا للمستهلك. 
- يتناول جميع ما يحيط الإنسان في حياته ويقدمها له بما 
بتناسب و|مكاناته وحسب قدرة المتظمة. 
4 بالنسبة للمجتمع: التسويق هام لأنه: 

- يسهم بتحقيق الأهداف التنموية خاصة في الدول النامية 
وبما يؤدي إلى زيادة الدخل القومي وارتفاع مستوى 
- يعمل بوصفه نشاطا اجتماعيا في بيئة اجتماعية, عليه 
فإنه يلتزم (كما يفترض) بالمحافظة على البيئة من التلوث 
والفساد وشح الموارد إضافة إلى دور التسويق في 
المحافظة على الاعتبارات والقيم الأخلاقية والقانونية 
وغيرها وبما يسهم بصيانة المجتمع. 

كما يضيف غنيم إلى أهمية التسويق بالنسبة للمنظمات نقطتين 

اشاستتن ها 


82 غنيم» أحمد محمد: التسويق والتجارة الإلكترونية» ص.81-‎ - ١ 
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- توجيه الإنتاج وفقا لاحتياججات ورغبات العملاء 
والمستهلكين. 


- تحسين جودة المنتجات وزيادة درجة تنافسية المنظمة. 


كما قيرز أهمية التسنويق بالتسنية النتظمات كين الربحية من 
خلال الفوائد التي يوفرها لها حيث تتمثل أهمها فيما يلي" 
1. تحسين ورفع مستوى الرضا المتحقق من قبل الزبائن. 
2. يساعد التسويق في جذب موارد للمنظمات غير 
الربحية. 
3 كما نسحاغة المقطية قي تحذية قعدرانها وميراتها 
التناقسية. 
4. يساهم التسويق في ترشيد النفقات وحسن استغلال 
الفوازة: 
وعند سؤالنا لإطارات المكتبة الوطنية حول ما إن كانوا مقتنعين 
بأهمية تطبيق التسويق في مؤسستهم جاءت النتائج كالتالي: 
الحدول رقم 15 أهمية العملية التسويقية 
هل آنت مقتنع بأهمية تطبيق التسويق في المكتبة الوطنية؟ 
من خلال الجدول رقم (18) المتعلق بأهمية العملية التسويقية 
بالنسنة للمكتبة الوطنية تلاحظ أن الغالبية العظمئ مت أفراذ العينة 
المستحويين أفروا هعذة الأكمية وتقندن تمستهمم ف (9094):. فى حدن 
اعترض (#6) على ذلك وهذا دليل على قتاعات إظارات المكنية 
بأهمية تطبيق التسويق فيها. 


3. عنا صر | لعملية | لتسو بفية : 





١‏ - سويدان» نظام موسی؛ البرواري» عبد المجيدء إدارة التسويق في المنظمات غير الربحية, ص.33-32 
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1 


بن 


إشباء الخاعات: والارضيات المقكرية والتحددة: 
تقديم السلء والخدمات والأفكاز المشعة: 


. تنفيذ عملية التبادل. 


العمليات التسويقية: 
۾ الكت عه السوق , وة ا ا توو الان 


الشكل رقم_2: عناصر التسويق 


- 
ر شارت 


بينما يرى أغلب الباحثين أن عناصر العملية التسويقية تتمثل في 
المزيج التشويقي. أو ما تسمى.بالمزيج التسويقي المتكامل 248116 


MIX 








- عبد الحميدء طلعت أسعد.- الإتصالات التسويقية المتكاملة: طريقك المباشر إلى قلب وفكر العميل» ص.14-11 


2 - نفس المرجع» ص.12 
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ويعرف المزيج التسويقي بأنه "مجموعة المتغيرات التسويقية 
التي يمكن السيطرة عليها والتي تقوم المنظمة بمزجها لتقديم 
الاستجابة التي ترغب فيها لمقابلة رغبات السوق": 
ويتكون المزيج التسويقي من أربعة عناصر أساسية يطلق عليها 
4 «م: 2 
1. المنتج ( بفتح التاء ) Product‏ 
2. السعر Price‏ 
3. التوزيع »مام 
4. الترويجح Promotion‏ 
وفيما يلي نتناول تعريفا بعناصر المزيج التسويقي المختلفة:” 
ا قذم لعفيلك المنتجات التي يطلبها وتقغ في نطاق 
حاجاته ورغباته (المنتج .)۲۲٥۵uc1‏ 
2. قم بوضع السعر المناسب لبيع منتجاتك.(التسعير. 
(Pricing‏ . 
3. ضع منتجاتك في أي مكان حيثما يوجد عميلك (التوزيع 
„(Distribution‏ 
ف قى ربق العلاء الأعزاء يتفسك. واتمم قيلية الشراء 
(الترويح «منامسممط). 
وقد وضع رجال التسويق ترجمة لعناصر المزيج التسويقي من 
وجهة نظر العملاء لتكون 4 : 4 
32 القيمة المعطاة للعميJ Customer Value‏ 
7 التكلفة التي يتحملها العميل :م 
» الراحة التي يجنيها العملاء Convenience‏ 
7 الاتصال بالعميل لنعرف ويعر¡ Communications‏ 


235 عزام» زکریا؛ حسونة» عبد الباسط؛ الشيخ› مصطفى. مرجع سابق» ص.47 
2 - عبد الحميد» طلعت أسعد» مرجع سابق» ص.14 

3 - نفس المرجعء ص.16-15 

4 - نفس المرجعء ص.14 
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إن النظرة الإستراتيجية للمزيج التسويقي تعني أنه بينما يرى 
العسوقون أنقسهم آتهم يببعون هنتجا برئ: العملاء أتفسهم يشترون 
قيمة أو حلا لمشكلاتهم, ويرغب العملاء في أكثر من السعر, إنهم 
يرغبون في إجمالي تكلفة حصولهم واستعمالهم وتخلصهم من المنتج, 
يريد العملاء ان يكون المنتج او الخدمة متوفرة بسهولة قدر 
الموعتطاء واخير] ل ونو اك اء الو وج اه يدون اال قى 
اتجاهين, إن المسوقين يقومون بعمل جيد إذا فكروا أولا من منظور ال 
"4 وج" > (القيمة للعميل + التكلفة بالنسبة إلى الغميل + الراحة ند 
الاتصال), ثم يبنون ال "4 ء۶۶" = (المنتج + السعر + المكان + 
الترويج)." 

وهناك مزيج تسويقي خاص بالسلع يعرف ب "4 ۶۶" اما 
للخدمات فقدتم إضافة ثلاثة عناضر أخرى ليضيح "7 5ظ" كما سته 
توضيحه في الشكل رقم (8). 

وهناك من يشير إلى المنتج في 7 5:6 بعبارة "منتج الخدمة"” أو 
(المنقج الخدمي"3, كفا يعوض مصسطاخ "اليثة الفادية موه 


41" physical Evidence بعبارة "الدليل المادي‎ " Environment 


- نوري» منیر» مرجع سابق» ص.130 (بتصرف) 

5 الطائي, حمد عبد النبي؛ العلاق› بشير عباس. ‏ تسويق الخدمات» ص.91 
5 الضمور› هاني حامد» تسويق الخدمات» ص.78 

5 الطائي» حمد عبد النبي؛ العلاق» بشير عباس» مرجع سابق» ص.93 


حا دم دن ىدي 





أ عزامء زکریا؛ حسونة» عبد الباسط؛ الشيخ› مصطفى. مرجع سابق» ص.48 
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بعدة مميز ات منها اللاملموسية1 ıIntangibility‏ التلاز مية2 ‘Inseparability‏ كدم 
التماثل/ عدم التجانس_* .Heterogeneiy/ Variabiliy‏ الفناء/ هلامية الخدمة“ 


.Perishability 


ونظرا لأهمية الناس أو العنصر البشري في العملية التسويقية 
وخاصة بالنسبة للمؤسسات التي تقدم خدمات لعملائها فقد اهتمت 
المكتبات وفراكز المعلوفاثت باغتبار مسوظفي: الاستقبال اوها تغرف 
بالواحعية الأمافية إة يتوورفون غلتى عندة تخضصات فاقت: الثلائية 
بغرا وعدهانينها تعدث التلاتفمانة في الولانات المتهدة الامروكية: 
بحيث تدخل في مجموعات مهنية كالآتي:5 


7 المهن المتعلقة بالمجموعات. 

#. الممن المتغلقة.التكوينة والذرانسة 

/ المهن المتعلقة بالبحث. 

# الفهن المتعلقة تقديم الخدمات.وقيادة المشارية: 

وتظرا لأطمية عناهر التسويق: ولكوةن' المكتية الوطية تعد همسن 

المؤسسيات الخوفية ففد.ارتاينا أن تسيال فيفة بختنا عن العتاضصر 
الفكونة للهزية التسويقن لخدمات المكتبة الوظية:فكانه النقاتع كما 
هو موضح في الجدول التالي: 


- نفس المرجع» ص.255 
- نفس المرجع» ص.256 
° - نفس المرجع ونفس الصفحة 
4 - نفس المرجع» ص. 257 
lbnlkhayat, Nozha.-Marketing des systèmes et services d'information et de‏ - ° 
documentation, P.327‏ 
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الحدوا رقم 76 عناصر العملية التسويقية 


ما هي العناصر المكونة للمزيج التسويقي لخدمات المكتبة الوطنية؟ 


ل 
| السعر | 5%16 
| التوزيعع | 9 | 8% 
| التروييج لآ 


الترويع 

الناس 

030200 البيئة المادية 2 2 2 | 15 |1396 

| 02020200 عطليةتقيوالضمة | | 28 | 2500 | 

ك 
من خلال الجدول رقم (19) المتعلق بعناصر العملية التسويقية 
بالمكتية الوظية يمكننا هلاحظلة أن "ععلية تقذيم الخدمة” هقير 
العتصر الاكثر تكرازا هو من _الاعاناك الواردة بنسيية (5025) يليه كل 
من عنصري "الناس" و "الترويج" بنسبة (%18) لكل منهماء ويتبعهما 
کل فن "الا و“ الهة المادية شهعية (59035 لكل منههناء ها 
يتذيل الترتيب كل من "التوزيع" و "السعر" بنسبة (%8) و (%5) على 
التوالى لكل مها وهن فا اة ا أن إجابات إاظارات الفكبة 
الوطنية - من غير الذين تلقوا تكوينا في مجال التسويق؛ وهم الأغلبية 
كما ساني تفضيله لاحقاء خدسية منية. على التجربة العفلبة والواقة 
المعيش, ولعل أهم شيء يلحظون الإقبال عليه من رواد المكتبة هو 
تلك الخدفات المقدمة فى شكل إغارة أو توجيه أويحة أو تصوير: 
ولذلك لم قوت اغلهم قفقرصة إذراجه من عناضر العملية التسويقية: 
وبهذا المنطق يمكن تفسير تكرار ونسب إجاباتهم على باقي العناصر 

تبعا لوجودهم بمؤسستهم وأهميتهم من وجهة نظرهم. 





ااا.مكانة العملية التسويقية داخل المكتبة الوطنية: 
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إن مكانة التسويق في أي منظمة تتحدد وفق النظرة والمدخل 

فيمكن النظر للتسويق علن قف مفهوم ıAs a Concept‏ أو كوظيفة 
01 م ور :1 

ه على مستوى كونه مفهوما؛ يمثل التسويق فلسفة أو مدخلا 

إداريا حيث تضع هذه الإدارة الزبون في مركز اهتماماتها في كل 

ه أما على مستوى التسويق كوظيفة؛ فإنه يمثل ما تقوم به 

المنظمة من جمع للابحاث والمعلومات. تصميم خدمات جديدة, 

وضع أسعار لها وتوزيعها وترويجها للمستهلك. 

وبهذا يتضح أن التسويق يهتم بشكل أساسي بتحديد وإشباع حاجات 

نقول أن هناك حاجة للتسويق بان يكون محورا وفلسفة إدارية شاملة 
لجميع الإدارات وعلى مختلف المستويات. 

فيمكن للتسؤيق أن شوم بحدر وظقىي يمه فالعتهليات قير 
الربحية التي تعتمد على هذا المدخل تمارس التسويق من خلال تقديم 
السلع والخدمات كما يراها اعضاء المنظمة أو القائمين عليها بانها 
تناسب السوق المستهدف, بدون التمعن بشكل عميق في الحاجات 
الأضلية والحقيقية لهؤلاء الأفراد, وإذا حدث وان انخفض الطلب على 
تلك السلع والخدمات. فإن ردة الفعل المتوقعة للقائمين على تلك 
المنظمات تكون شديدة بل ويحاولون إقناع هؤلاء الأفراد بتلك السلع 
والخدمات.:2 


بالفقابل فان الفتظمات التي تخد التسويق قيها كفلسفة إذازية 
فإنه يغتثبر المدخل المناشت والأضيل لجميعغ إدارات المتظمة: قتلك 
المتظلعات تخطط خدماتها عند الاستششارة والاستفسار المشيق مع 
زبائنها وأنها تؤكد أن خدماتها صممت فعلا لتحقيق أقصى منفعة وقيمة 
فة .المستفدين حن خدفاتها: بل وان تاك الفتظهات كدان كل 


- سويدان» نظام موسى؛ البرواري» عبد المجيد.۔ مرجع سابق» ص.24-23 
2 - نفس المرجعء ص.25-24 
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نظام سن انظمة الفتظفة: وكل. موظلقن في حميغ: إدازاتها نعقير 
التسويق مسؤوليته.! 
وفيما يمكن عده منهاجا متقدما في النظر إلى التسويق وتعريفه 
انظلاقا مح «تنموليته فى حناتنا المعاصرة تقار إلى اند لم يعد الحدية 
الآن عن التسويق بمعناه التقليدي وإنما عن ال ) (Meta Marketing‏ أي ما 
وراء التسويق وهو عبارة عن مديات أبعد وأوسع للتسويق (يشمل 
فيها: منظمات/ أشخاص/ مواقع/ قضايا وأفكار/ إضافة إلى المنتوجات 
الفادية والخذمات) واستاذا الئى. هذا القهم المتقدم التسيويق لا تكون 
أهداف العملية التسويقية الحصول على أموال وإنما الحديث عن الولاء 
وكسب رطضا المستهلكين وتقديم العون والمساعدة لهم.” 
وفي هذا الإطار استنتج "الضمور" عدة مضامين للتسويق منها:” 
ةه أن التسويق: لآ يقتصر على السلغ آلمادية الفلموسة وانها يقد 
ليشهل الخدمات غير الملموبينة والافكاز والاماكن والاشخاض. 
".أن التسويق لا ببمارس يواسظة مفؤسسبات: الاعمال القن تيدف 
إلى الربح؛ بل إنه يمارس كذلك بواسطة المؤسسات التي لا تهدف 
إلى تحقيق الربحية مثل المؤسسات الحكومية والجمعيات الخيرية 
وغيرها. 


وبغرض التعرف على نظرة عينتنا لمدى صلاحية وملاءعمة 
التسويق للتطبيق في المؤسسات غير الربحية ومنها المكتبة الوطنية 
طرحنا السؤال التالي: 
الحدول رقم 17 ملاءمة التسويق للمكتبة الوطنية 
هل تعتقد أن التسويق يصلح أن يطبق في مؤسسات غير ربحية كالمكتبة 





1 نفس المرجع. ص.25 
7 - نفس المرجع» ص.23- 24 
- الضمور› هاني حامد.۔ مرجع سابق» ص. 59- 60 
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مخ خلال الحذول رقم (14) المتعلق مغلاءمة التسنويق الفكقية 
الؤوطنية هنين لنا أن الغالبية الساحقة من اقراد العيفة السستحويين : 
أي بنسبة (%97) منهم- يرون أن التسويق يصلح أن يطبق في 
مؤسسات غير ربحية والتي تعد المكتبة الوطنية واحدة منهاء وهذا ينم 
عن وعي بالمجالات الأخرى التي توسع مفهوم التسويق ليشملها 
وليطبق فيها بعدما كان مقتصرا في البداية على المجالات الصناعية 
والتجارية والإقتصادية بصفة عامة:؛ بينما بلغت نسبة غير الموافقين 
على ذلك (563) زهي نسية فممملة. 


للوقوف على مكانة العملية التسويقية داخل المكتبة الوطنية 
وفحدنا آنه من المناسب تتاول كلا فن.مظاهرها ونقائتضها وكذا آفاقها: 


1 مطا هر | لعملية | لتسو رقية دا خل | لمكتبة 
الفط 


قفاوت فصالح المكتية الوطسية في تطبيق عض المفاهم 
التسويقية,. فنجد مصلحة من المصالح يهتم موظفوها بالجمهور 
ويتوجهون إليه ويضعون خدمته في أعلى مراتب سلم الأولويات 
فيحاولون جاهدين بمختلف الطرق التي يعرفونها والوسائل التي 
يملكونها التعرف على حاجياتهم ورغباتهم وأذواقهم ويعملون على تلبية 
طلباتهم بكل فرح وسرور وتجدهم يستقبلونهم بوجه باش وطلق 
فقون أ خسن الالقاظ والغارات عند محاظهم ويحودون بجتتكلاتهم 
ويحاولون حلها كما تجدهم يقترحون مزيدا من التسهيلات لصالحهم في 
النظام الداخلي المعمول بة وندقعون تخو رقع مستوق الخدمات 
المقدمة لهم من حيث الكمية والنوعية وتجدهم كثيرا ما يطالبون 
بزيافة عدد الموطفين فى آالواجهات الأمآمية المؤفلين: للتعامل مه 
الشرائح المختلفة من جماهير المكتبة الوطنية, كما تجد مصالح أخرى 
ينظر موظفوها لمستعملي المكتبة الوطنية على أنهم عبئ عليهم 
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وينظرون لهم بنظرة ازدراء ويرجون ألا يكلفوا بمهمة فيها تعامل 
مباشر معهم فهم عكس ما ذكرنا عن الأوائل في تفكيرهم ودوافعهم 
وتصرفاتهم, بل إن مثل هذين النوعين قد نجدهم في المصلحة 
الواحدة. ومن خلال ما تقدم يتبين لنا المفاهيم التسويقية مطبقة 
بشكل جزئي وهي عبارة عن ممارسات فردية ومبادرات ذاتية ولا تمثل 
سيايفة عامة بالمكبة الؤظنية الجزائرية: كما التشاطات الترويجية 
تظهر وتختفي وتزيد وتنقص من مصلحة إلى أخرى ويمكن تبيان أهم 
مظاهر العملية التسويقية من خلال عدة أمثلة؛ 


اديقوم مكتب التسجيلات المكلف بإهذان بظاقات القراء والباخثين 
بإجراء إحصائيات وإن كانت ليست معمقة بالدرجة الكافية إلا أنها 
يمكنها إذا طورت أن تكون أساسا لتحديد حاجات المستفيدين؛ من 
خلال معرقة تخصضناتهم الدقيقة ومستوياتهم العلمنة واقفارهم 
وأجناسهم وأماكن إقامتهم ووظائفهم وكل معلومة مفيدة يمكن 
اتستخراجها من ملفاتهم المووعة لدى تستجيلهم أو تجديدهم ليظاقات 
اششراكهم السحوية: كما تقوم مختلف المضالع بإخصاءات لكن اغليها 
يركز على الأوعية والعمليات أي ما هي الوثائق التي طلب تصويرها؟ 
وما هي الكتب التي تمت إعارتها خارجيا؟ وما هي المراجع التي تمت 
إعارتها داخليا؟ وقليل منها ما يركز على إحصائيات الجمهور وإن كان 
يمكن استخراجها من السجلات الخاصة بالإعارة الداخلية أو التصوير 
أو من خلال نظام « 145725285 » الخاص بالإعارة الخارجية بمصلحة 
تسيير الزغارة وتوجيه القراء: غير إن المصلحة الفحيدة القي تقوم 
بإخضاء متستعمليها هي نتصلحة المخطوطات والفؤلفات الناذوة 
وقضاء الدكتور احمذ طاليه | لأبرافيعى: .وثيقى قراتية خضعائض هيدا 
الخمهوةر وخا خاته ,مها عدى عض الدراسيات الى قوم يها 
بعض المتربصين في إطار إنجاز مذكرات تخرجهم في علم 
المكتبات: 
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فتفتمية المكتية الوظطتنة قنى قسنية مستشهلهها على عامك 
المستوى التعليمي؛ فبغض النظر عن مكتبة الطفولة والشباب 
الموجهة للأطفال الذين تتراوح أعمارهم ما بين 3 و 15 سنة, توجه 
المصالح المتواجذة بالطابقين الثاني والتالث خدماتها لحاملي بظاقة 
قارئّ وهم الذين لديهم مستوى تعليمي يعادل السنة الثالثة جامعي 
فأقل وتقدم لهم هذه البطاقة مقابل اشتراك سنوي قدره 500 دج 
بينما تتوجه المصالح الواقعة بالطابق الرابع بخدماتها للباحثين وهم 
الذين يثبتون مستوى سنة رابعة جامعي فما فوق وتقدم لهم بطاقة 
فغايرة للآأولفى فقابل اتراك ستوي مقدارة 800 دج هذا التقسية 
وإن كان بسيطا وسطحيا إلا أنه يأخذ بعين الإعتبار مبدأ تجزئة 
الشوق العستحدف إلى أقسام تفتل آسواقا قرفية كون متحانسنة 
قدر الإمكان حتى يسهل خدمتها وصياغة المزيج التسويقي المناسب 
لهاءوالرقع من هذا التقسيم الرسفي الففلن إلا اننا 'تحة تقسسيفات 
اجر فعلية موجودة على أرض الضدان تقسييم قاعات البطالعة إلى 
قاعة الغلوم. الإنسانية والاجتماعية وقاعة العلوم البحتة والتطبيقية 
وقاعة الفلسفة والتارية في مصلحة المطالغة العامة يجعل جمهور 
هذة المضلحة رنقسم إلى ثلاثة. أقسام أضفق الى :ذلنك قاعة العمل 
الفردي والتي ليس بها مراجع ولكن يقصدونها من يبحثون على 
مكان هادئ لمراجعة دروسهم وتحضير امتحاناتهم وإعداد بحوثم 
بالإعتماد على :وتثائقهم الخاصة أواتلك التى أعاروها إغارة خارجيدة أو 
من أجل تصويرها أو على وثائق إلكترونية من خلال استعمالهم 
لحواشسيهم الخاضة كما أن تقسيم قاعة الطايق الرابغ الى حجتاعين 
أحدهما مخضخضضص. للعمل الفردق.حيت الهدوؤة والستكون. هو الشسائد 
يجعل صنف من الباحثين يقصدها لتلك الخصائص وجناح مخصص 
للعمل الجماعي يستقطب من يبحثون عن التعاون والتشارك وإعداد 
الأعمال الجماعية وإنجاز البحوث مع بعضهم أو المناقشة فيما بينهم, 
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هذهو التقسييات تسيل عهلية التغامل ضغ كل ضصنف من هذه 
الأضناف وتسهل على المكنية تكبيف: بكتها الماذية مع حاجيات 
مرقبات واذواق كل فة من هذه الفتات وتجييز هذه القاعات وقة 
استعما لات المسستقيدين مها كما أن انتشراط تقديم للب والمواققة 
غلبة للاستفادة مسن فامه المحطوظ ات يحصر امستتعماليا قن 
المهتمين بها والباحثين فيها والعارفين بقيمتها والمختصين فقط وهذا 
يجعل التعامل معهم سلس دون مقدمات ولا تضيع للوقت ويجعل 
الرسالة تمر وتفهم بين الموظفين والباحثين, زد على ذلك تخصيص 
فضاغين أخدهها بصم الخرانة الجزائرية وهو فطاع حن تت عل 
المقبلين عليه هم ممن يبحثون مكتحورات أو فولفيات جزائرية أو 
متغلقة بالحرائر والآخر يضم الفكتبة التي أهذاها الدكتور احمذ طالب 
الابراهسمدي: آلمكتية الوظنية والمتعخصصنة في العلوع الانسياتية 
والاجتماعية يجعل الباحثين في هذه المجالات هم الذين يترددون 
على هذا الفضاء ويصبحون يمثلون تقسيما جديدا أو سوقا فرعية 


قيقوم مكتي الاسمتقبال والتوعيه غالبا ومفضلعة الششيها 
والنشاظات الثقافية سابقا تقيادة زيارآات معدا ية موخية.لقائدة وفود 
الزوار الراغبين في التعرف على بناية المكتبة الوطنية وخدماتها 
وأرضدتها الى أهم المصالح والفهناءات والقاعات الفوجية لقدمة 
القراء والباحثين بشكل عام, كما تقوم كل مصلحة كذلك بتعريف 
سقفلا نكل ادق مرصيدها وجدماها ؤقاعاتيها وكيفية الاتستعتال 
وطرق الاستفاذة والتظام الداخلي المعتمة ...الخ كما تقوم عض 
العصالخ خصوضا اتناء إاقامة متظاهرات ثقافية كفعارض أوايام 
دزاتية او غيرها بإعذاد ورقات أو«مطويات تغريفية أو لاقتات تخسل 
بطاقات فنية عنها (نشأتهاء ومهامهاء وخدماتهاء وطاقمها البشري, 
وفضاءاتها ومكاتبما وقاعاتها ومخازنهاء وأرصدتهاء ومواقيت 
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قفلها...الة) ومق امثلة ذلك في التظاهرة الأخيرة الفقامة بالمكتية 
الوظتية هتاس تهر الت ات والتى سملت مرها اكه اباد 
دراسية خول المخطؤطات والرقهتة قامت كل من مصضاكة 
المخطوطات والمؤلفات الناذرة ومصلحة الحفظ والتجليد ومصلحة 
التصوير بإعداد مطويات فيها بطاقة فنية عن كل منهاء وتدخل تلك 
التشناطات المقوفة والمذكورة قى هذا الخد ضهن النشاطات 
الترويجية والتي تعد هي بدورها من مظاهر العملية التسويقية 
بالمكتة الوطنية..الأشارة كان هذة التشاظات تقام بضورة الجة ذؤة 
الإنتباه لكونها تدخل في إطار التسويق, كما تقوم مصلحة 
المتقورات ومضلحة التتشنيظ والتشاطات الثقاقية واعيانا ميضصلحة 
مكتنة الطفولة والشباب وقي الستوات الأخنرة ذائرة الحفشظ 
والمخطوطات بمصالحها الثلائة خصوصا مصلحة التصوير بتمثيل 
المكتبة الوطنية في المعرض الدولي للكتاب المقام سنويا ومحاولة 
الترويج لمنشورات المكتبة الوطنية والتعريف بها. 

ف خل المصالخ القن توجه. خدماتها لجمافير المكتية تع تحت 
تصرفهم سجلات للشكاوى والإقتراحات سعيا منها لمعرفة آرائهم 
فيها وفي خدماتها وفي موظفيها وفي أرصدتها وتتطلع لمعرفة 
اقتراحاتهم حول ما عليها فعله مستقبلا من أجل إشباع حاجاتهم 
وتلبية رغباتهم ومراعاة أذواقهم وبالتالي إرضائهم وكسب ولائهم 
والحفاظ غليهم كعيلاة ذاتمين وذاعمين لما غير ان الاشحكال يكحن 
في كون جل هذه المصالح تقوم بهذه العملية بطريقة روتينية لا 
دفو | غالبيصة المتستقيدين مين الفتساركة او الإدلاة جاراهم 
واقتراحاتهم ويبقى السؤال المطروح هو هل يطلع مسؤولو هذه 
المصالح على تلك السجلات؟ وإذا اطلعوا عليها هل تفيدهم في 
شنيء؟ وهل ياخذون بآراء أولاتك أو اقتراعاتهم؟ وهل يردون: علبهه؟ 
وهل يجسدون شيا من ,ذلك على أرض المجذان؟ ومن خلال 
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استقضاتنا للواقع المد اتى وجا كل من مستلحة فير الاغارة 
وتوجيه القراء ومصلحة الدوريات والركن الأمريكي وفضاء بن شنب 
وقصساء الذكتور أخمد.ظالب الإنراهيمصي ومصلحة المخطوظطاتك 
يعون هذا السحل تحت تصرف الشراء والماحتين قير اهم قلها 
يتلقون تجاوبا من طرف الجمهور كما أنهم قلما يطلعون عليه وناذرا 
ها برذ على.ها كتن"فيه كما آن تلبية الظلبات وتحسبيد المقترجات 
وحل المشكلات متعلق بمدى عقلانيتها من وجهة نظر المسؤول 
ومدق توقر الإمكانات لتجسيدها ودخولها ضمن ضصلاحيات الفصلحة 
أو تخاوزها لهاد عير آنه ومع ذلك كرا ما لست طليات وجسدذة 
اقتراحات وعلت مشاكل انسقادا. الى ها وزد قي هذه السجلات قشي 
فضاء الإبراهيمي تم وضع آلة لتصوير الكتب تحت تصرف الباحثين 
بعد طلبهم لها بزمن قصيرء كما أجري تعديل في أوقات وأيام 
الإقارة يفيصلحة الأقارة بعد شكاوق من القراء .وعم إخالة العدية من 
المراعغ المتقعرة اقتباءها على مضصلحة التزوية: ان عن المصيائل 
الجوهرية في التسويق هو الإهتمام بآراء المستعملين لخدماتنا 
وتقيية. أنفسنا وفقا لآراتهم لآ آرائنا: قهذا الاشتعام عد فى جد ذاته 
مظهرا من مظاهر العملية التسويقية بالمكتبة الوطنية. 


5. قليلة هي المصالح التي تحاول إشراك مستفيديها في اختيار 
مقتنياتها من المراجع الموجهة إليهم بالدرجة الأولى,. فإن كانت 
مضلحة التزوية لا تقوم بهذه الغملية قالعبء والمسؤولية إذا تقغ 
على كاهل المصالح المعنية وموظفيها ومسؤوليها. فمن بين المصالح 
التي تجتهد في ذلك ولو بصفة جزئية نذكر منها مصلحة الدوريات 
التي يقوم بعض موظفيها باستشارة عينة من القراء في قائمة 
المجلات المقترح الإشتراك فيهاء وهو نفس الأمز الكائن بمضلحة 
تسيير الإعارة وتوجيه القراء إذ وبعد جلب قوائم بعض الناشرين من 
رئيس المصلحة يوزع كل مجال من مجالات المعرفة على موظف 


70 


فكثير من الموظفين يختارون ما يتم اقتناؤه بأنفسهم غير أن قلة 
منهم يفضلون أخذ آراء عينة من القراء, بينما يرسل المسؤول عن 
الركن الأمريكي رسائل إلكترونية لرواده يطالبهم بإرسال اقتراحاتهم 
للكتب الفراد شر اءها والمخلات المراد الاشتراك قيهنا قبل موعد 
معين وإن كان الوقت المخصص لهذه قصير نوعا ما غير أن الطريقة 
المستعملة فريدة من نوعها في المكتبة الوطنية كلهاء ولا نعلم 
مضاحة غير شؤلاة تستقير قراءعها اوياحتقهاء ان إشراك المسعفيد 
فى اختيار ما يتم اقتناءه من مراجع بعد إشباعا لحاجاتهم وميبولاته 
ويرضيه لأنه يشعره بأهميته وهو من صميم الممارسات التسويقية, 
يبقى مدى مواكبة مصلحة التزويد لذلك وقدرتها على تلبية واحترام 
تلك الظلات وتجسدها قى مققيات هو بحت القصضبد .اد فاليا ها 
تكون عملية الإختيار أو الإستشارة شكلية وذلك لعدم قدرتها على 
تلبية تلك الطلبات نظرا لضيق الوقت خصوصا في حال تأخر وصول 
الميزانية مما يضطرها لعدم الأخذ بما تم اقتراحه وإنما تكتفي 
بالموجود المتاح. 


6.ومن مظاهر العملية التسويقية بالمكتبة الوطنية إعلام 
المستفيدين بالمقتنيات الجديدة وعرضها في واجهات غالبا ما تكون 
زجاجية أو على الأقل في قوائم توضع في البهو أو عند مدخل 
العضلحة حيث تستى للكراء أو الباهتين الإطلاع قليهنا وسبجيل 
رموز ما يهمهم منها تحسبا لمطالعتها داخليا أو تصويرها أو إعارتها 
خارجيا حسب ما هو متوفر من خدمات, ومن بين أكثر المصالح 
مذامفة على هذا الإجراء تزكر مصلحة تير الأغارة وتدوعية القدراء 
ومؤخرا مصلحة الدوريات وفضاء بن شنب. 


المي وطاق فى انها من كن إلى اكر اجات تلات على 
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سا المادة وذلك بتجيير قاغات أو فهاءات اومكاتي فعيتة باناة 
وتجهيزات حديثة مما يضفي عليها لمسة جديدة ونعلم مدى ميل 
النفس البشرية لكل ما جديد وحديث, ويظهر ذلك من خلال إقامتها 
في هذه السنوات الأخيرة لفضائي الإيراهيمي وبن شنب وكذا الركن 
الأمريكي بطاولات وكراسي ورفوف وفهارس وأجهزة إعلام آلي 
ومكاتب وديكور كلها جديدة وحديثة, ولكن يبقى التساؤل المطروح 
قل. أعذت المكتبة الوظنية قبل إجراء هذ التفينراع في ييتتهنا 
المادية رأي جمهورها ومن سيوجه لهم أو أقيم من أجلهم هذا كله, 
الاعف لا وهذاهدا ساني لثماته قي مدق خلال قاتة الدرانهة 
الميدانية, وبالتالي تصبح هذا التجديد لا يدخل ضمن ثقافة تسويقية 
وإنمااهى قرارات إذاربية ارتجالية تعحسد افكارا وتصورات: ذاتية لا 
قلاقة لها بعبولات.ورفهات واذواق.وساعاف منتعملن المكتية 
الوظنية: 


ق.واخر المفظاهر التي اختزنا إبزادها للذلالة على.وجود مفارساثت 
تسويقية بالمكتبة الوطنية هو مدى تحسين المكتبة الوطنية لطرق 
تواصلها مع جمهورها وخدمتها لهم, وفي هذا العنصر يمكننا القول أن 
هناك إجخراءات حعدقة في - الشان وفا اشياةء فكتي: للاستقبال 
والتوجيه مؤخرا إلا دلالة على هذا التوجه حيث يقوم بالإستماع إليهم 
والإجابة على انشغالاتهم ويحرص على حسن استقبالهم وتوجيههم 
ويمدهم بالمعلومات التي يحتاجونهاء زد على ذلك تنظيم دورة لفائدة 
المكتبيين ورؤساء المصالح في مجال الإتصال في السنوات الماضية 
تكون قد ساعدهم كيرا قي هنذا الفخال وفة ذلك لا ثوال تلظ 
الكثير من النقائص في مجال الإتصال والتواصل بين الموظفين 
والمستفيدين تجعلنا نقول أنهم في حاجة إلى دورات أخرى أشمل 
وأعمق من سابقتهاء وأما فيما يخص تحسين الخدمات فإن 
الفضاءات والأركان الجديدة أصبحت تقدم خدفات: أكثر جودة وتوعية 
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اساقدها فى ذلك قلة عدد المشتعهلين لها إذيتم مها مان ظروف 
العمل العرية فن هدوع وتظاقة وامن كما نتم عفنا عديم :قن إجراء 
بحوثهم ومرافقتهم ميدانيا وأحيانا يتم تسليمهم ببليوغرافيات خاصة 
بمجال بحوثهم واهتماماتهم إضافة إلى توفير وسائل مثل آلة تصوير 
في عن المكان ذون الأضطرار الى الشقل الى افاكق اخرف وها 
ينتج عنه من تضييع للوقت وغيره, كما قامت عدة مصالح بتمديد 
أوقات افتتاحها فن الساعة الرايعة إلى الساغة السادسة واخرف إلى 
الشاعة الثامنة. هذا وقد أدخل قسم المخطوطات وسائل جحدةة 
متمئلة في أجهزة إغلام الى لقزاءة المخطوطات المرقيقة النا'يعة 
أن كانت تعمل المحظطوطاة الاضلية. وما يشكل ذلك من خطدورة 
على أمنها وسلامتها أو عن طريق الميكروفيلم والتي كثيرا ما كانت 
تضيب: الاجهزة القارثة له اقطاب متككررة: كما ان وتجرة الرقمية 
ازداذت: خصوصا بغد اقشاء أجهرة حديتة. لهذا الغرض إذ أضصيخ الوقت 
المستغرق في هذه العملية قصير والباحث طبعا هو المستفيد الأول 
من هذا التطور الحاصلء هذا ويبقى التطوير والتحسين في خدمات 
المكتبة المتوفرة وإيجاد خدمات أخرى كالإحاطة الجارية والبث 
الإنتقاتي المغلومانة: آمرا .فظطلورا بشذة وغاية:في الاهمية نون أن 
ننسى ضرورة الإعتناء بالموقع الإلكتروني للمكتبة الوطنية وتحيينه 
واستعمالة في تقدرم خنوفات اخرف عن عه إن تظوير الخدمات 
الجديدة يعد من صميم العملية التسويقية كون حاجات ورغبات 
وأذواق الفشقيذين متغيرة ومتطوزة هي كذلكء لذلك فوجودة تر 
مظهرا من مظاهر التسويق شرط أن ينبع من دراسة خصائص 
المستفيدين وتطور حاجاتهم. 


الحدول رقم _ 18 مظاهر العملية التسويقية بالمكتبة الوطنية 
أي من هذه الإجراءات تقوم بها المكتبة الوطنية» ويمكن 


اعتبارها كمظاهر للعملية التسويقية؟ 
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التعرف على حاجات المستفيدين 
تقس | شات مجان | 4 3% 
إشراكهم في اختيار المقتنيات 


تجذيدة الغضاءات والتجهيزات 
020000 المجموع |125 ]100% 





من خلال الجدول رقم (20) المتعلق بمظاهر العملية التسويقية 
داخل المكتبة الوطنية نلاحظ أن معظم الإجابات ركزت على مظهرين 
للعملية التويقية هنا "تعرينف النسضيدين بالفضاذاع: والارصودة" 
و"إعلافهم بجدبذ الإقفاءات" فسبة (9619) لكل متهماء: يشما هذيل 
مظهر "تقسيمهم إلى فئات متجانسة" سلم الترتيب ب (%3) فقط 
رغم كونه حقيقة قائمة اللهم إلا إذا كانوا لا يعتبرونه من مظاهر العملية 
التسويقية, أما الأوليان فيبرزان التطبيق الجزئي للتسويق بالمكتبة 
الوطنية, وقريبا منهما نجد "التعرف على حاجات المستفيدين" بنسبة (%18) 
ويمكن ضمه إلى كوكبة المقدمة, في حين تساوى كل من "سبر آرائهم 
حول الخدمات" و "إشراكهم في اختيار المقتنيات" و "تجديد الفضاءات 
والتجهيزات" بنسبة (%10) لكل منهم؛ وتفوق عليهم عنصر "تحسين 
التواضل: والخدماتك" بقليل نسية ( 1612 فن ها جد أن المستجويين 
رككروا على ماهو لاس من :التشباظات والعمليات السنوفة 
واختصروها في الزيارات والمعارض والإحصائيات. 


2 نقا نص | لعملية | لتسو بقية دا خل | لمكتبة | لو طنية : 


من خلال ها افرذناة فى من مظاهر العملية التسويقية بالمكية 
الوظتية متمئلة في إجراءات: واتقظة وممارسات وذراسات وقزارات 
تين لنا أن العدية من التقاتئضص. والسلييات تشوبها ونقاظ الضعف الت 
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تميرها بحيث: لاتؤدي الغرض المتشضون متها وفما لاعظناة على هذة 
الفمارنسات والغملات والتشاطات والذراسات.. انها: 

1. جزئية غير شاملة:_وذلك أنه يمكننا أن نجدها في مصلحة مثلا ولا 
نحذها في أخرى فمتلا وكما كنا قذ اشرنا الى ذلك:فىي معرض 
حديثنا عن مظاهر العملية التسويقية بالمكتبة الوطنية أن عرض 
المقتنيات الجديدة للقراء والباحثين لإعلامهم بقدومها وتعريفهم 
بها تقوم به بعض المصالح دون الأخرى فند مصلحة تسيير الإعارة 
وتوجيم القواء فواظية على هذة الغملية بينما لا تجذة ثانا كفا 
ذكرنا فى الموضع ذاته في مصلحة البعحة الببلبيقواقي: وافئلة 
الانشظة العرنية والقي تمس متصلحة وون اخرى كتيزة تكتفن: يفا 
ذكرنا للتوضيح فقط. 

2. عشوائية غير مخطط لها: وهذا في غالبية الأنشطة إذ قلما تقوم 
المكتبة الوطنية بالتخطيط لعمل ما وإن تؤدى مختلف العمليات 
وتتظلمم مكتتف التشتعاظات بكاء! على خيرة المتلمين أو 
الميسؤولين وتحازيهم الساقة: وتاذراها شم وضع اهداق يراد 
الفضول الها وتكدذيد الإخرافات والخطوات والفراخل الفقعة 
لتحقيق تلك الأهداف وكتابتها وتسطيرها بحيث يمكن الرجوع إليها 
قن أجل المتاعة: والتقييم .والتعديل :والعتقية فيذة ثقافة ومعارسة 
غائبة كما سنرى من خلال نتائج الدراسة الميدانية التي أجريناها 
بها. وعادة ما يكون كل ذلك في ذهن المسؤول عن النشاط فهو 
الذي يأمر بما يجب فعله وهو الذي ينهى عما لا يجب فعله, ويظهر 
ذلك مثلا فى مشاركات: المكتية الوظنية قفني المغرض الدولن 
للكتاب المقام سنويا بالجزائر فرقم كون التظاهرة دورية ومحدد 
تاريخ إقامتها مسبقا إلا أن المسؤولين بالمكتبة الوطنية لا يحلوا 
لهم التحضير لها إلا في الأيام الأخيرة قبل بدايتها ويحددون حينها 
من يشارك ومن لا يشارك وبماذا نشارك وكان في أيديهم سنة 
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كاملة اطاط والأقداد وتخمبل المش ةولات ورضد الوساتل 
والامكانيات: والاكثر مق ذلك هؤاانه حتى عة تهابة النشاط لا رتد 
تقييمه ولا الوقوف على الإيجابيات والسلبيات ولا استخلاص 
الدروس من التجربة. 

د فردية غير جماغية: غاذة ما تكون قرارات أو مبادرات أو تضصرقات 
اوقعهاريات: او سلوكات: افير ان.يفواة اكانوا متوطفين اورقساء 
مصالح يقومون بها من تلقاء أنفسهم وهي نابعة من قناعاتهم ومن 
طبيعتهم فتنعكس على معاملاتهم وطريقة خدمتهم لعملائهم 
واهتمامهم بإشباع حاجاتهم ورغباتهم وميولاتهم وأذواقهم 
وطلباتهم: فعلى سيل المتال لآ الحصر كنا'قة ذكزنا لدى تغرضنا 
لمظاهر العملية التسويقية بالمكتبة الوطنية أن مصلحة الدوريات 
أصبحت مؤخرا تقوم بعرض جديد إشتراكاتها في المجلات في 
واجهات زجاجية في مدخل قاعتها المخصصة للمطالعة وعند 
تحرينا عن الأمر وجذنا آنه بصبادرة شخصية. من الفسؤول المباثبر 
الجديد المكلف بملف الإشتراك في المجلات العربية والأجنبية, 
كما تذكر فئ. هذا العنود قضية استشارة الفسيشعمليق واخذ ارائهدم 
في ما يخص ما يجب اقتناءه وكنا قد ذكرنا في نفس الموضع 
السايق أن هناك من الموظفين عن يعد غقدة نسنة من القوائم 
المقترحة للشراء ويوزعها على عينة من القراء ويقوم بجمعها 
واخضاء الكتي الأكتز ظليا ويضية وفق ذلك اقتراحد. .وها تقول أن 
هذا العمل كله هو عبارة عن مبادرة فردية واجتهاد شخصي, وعلى 
العموم فإن ثقافة العمل الجماعي وفرق العمل تكاد تكون غائبة 
بالمكتبة الوطنية. 

4. معزولة غير منسقة:_قد تجد نفس العملية ونفس النشاط تقوم به 
أكثر من مصلحة ولا يوجد تنسيق أو تعاون بينها ولكن كل واحدة 
منها تقوم بما تقوم به منفصلة عن الأخرى معزولة عنها لا تكترث 
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بما عملت الأخرى ولا تحاول تشاطر تجربتها مع مصالح أخرى, 
وفي هذا نذكر مثال الإحصائيات فليس هناك تنسيق يذكر بين 
مكتب التسجيلات ويحتويه من ملفات ومعلومات وبين مختلف 
العصالع التئ قيتى بخدمه القراء والباكين ولا مع مصلحة التوويد 
والإقتناءات فكل مصلحة أو جهة تجري إحصائياتها وتبقيها لديها لا 
تنفع بها غيرها وقد لا تنتفع بها هي ذاتها لأنها مجرد عملية آلية 
روتينية تعودت تلك المصالح أن تقوم بها ولا تتعداها وتطورها 
وتعمقها لتصبح دراسات لمعرفة خصائص وحاجات المستفيدين 

فتك بناءا عليها قرارات سلسة ومقيدة للمكتة وجفهورها: 

5. مناسباتية غير فعالة: أنها عادة ما تقام في مناسبات معينة من كل 
سنة فهي لا تمتاز بالديمومة والاستمرارية وإنما بالمناسباتية 
والظرفية وهذا ما يؤدي إلى عدم فعاليتها وتأثيرها في المسار 
العام للمكتية الوطنية وا نفاتهين.محرة حو عابو ونشاظط: ام عملية 
تلقث أوافدقوقية باقافته أو تتظيمه أو التحضير له أو المشاركة 
فيه فنفدت مجبورة غير مأجورة, فعلى سبيل المثال النشاط 
الأخير الذي أقيم بالمكتبة الوطنية بمناسبة شهر التراث حيث نظم 
معرض ويومين دراسيين حول الحفظ والتصوير والمخطوطات 
ووزعت خلاله بعض الأوراق التعريفية بالمصالح المشاركة ومهامها 
وخدماتها وغير ذلك, اقتصرت فائدتها على من حضر التظاهرة ولم 
يستمر بعد انقضائها فلو كان كل من يدخل إلى تلك المصالح لأول 
مرة توزغ عليه تلك النظافات: الفتية. لكان 'تفغها واهفنتها وفاعلتتها 
أكبر مما هو عليه حين تكون العملية محددة بالزمن ومرتبطة 
بالمناسبات. 

6. سطحية غير عميقة: وهذا كثيرا ما ينطبق على الدراسات المقامة 
اق الإخضاءات المجرات فعادة ما تكون سظكية غير معففة.وقيير 
مكتملة وغير منتظمة وغير شاملة وينقصها التحليل العميق 
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والاستنتاج الدقيق وقد لا توظف في شيء وإنما تصبح مجرد عمل 
روتيني يتم القيام به لرفع اللوم وإظهار العمل ومل.ء السجلات 
والتقارير السنوية كما اوضحنا ذلك اعلاة. 


الجدول رقم 19 نقائص العملية التسويقية بالمكتبة الوطنية 
ما أهم النقانص والسلبيات ونقاط الضعف التي لاحظتها على 
هذه العمليات كت 





من خلال الجدول رقم (21) المتعلق بنقائص العملية التسويقية 
داخل المكتبة الوطنية نلاحظ أن أغلبية الإجابات ركزت على أن تلك 
النشاطات أو الممارسات التسويقية إنما تتسم بأنها "عشوائية وغير 
مخطط لها" بتسية (9625): وهذا ها يؤكد الفغشسار التذى تتجة. الب 
وفالذق س نظرقة قي القضل الموالي والمتمتل قي اللخط طا 
والإستراتيجيات. وهو ما يبرز وعي إطارات المكتبة بأهمية هذه 
الأخيرة, وبفارق غير بعيد عنها ورد أنها "فردية غير جماعية" بنسبة ( 
3 هن فجموع الإجابات وهذا تثبه متهم لأهمبة العمل الجماغى 
المنظم والمنسق والمتكامل والمتسم بروح الفريق وما لذلك من تأثير 
على زيادة الفعالية والإنتاجية, يليها كونها "جزئية غير شاملة" بنسبة ( 
8 ) فالمفاهيم التسويقية تأخذ جملة أو تترك جملة فإما أن يكون 
لديك ثقافة تسويقية أو لا تكون وإما أن يكون لديك توجه نحو إرضاء 
عملائك وإما أن تتخذ قراراتك دون أن تعيرهم أي اهتمام أو تضع 
حاجاتهم ورغباتهم في الحسبان في التطبيق وبهذا عبر المستجوبون 
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عن وعيهم بأهمية شمول التطبيق لمختلف الجوانب والمصالح 
والعمليات والخدمات, كما ذهبت (%15) من إجاباتهم إلى اعتبار 
الدراسات التسويقية المقامة بالمكتبة الوطنية أنها "سطحية غير 
ففيقة" فوي لا تحدد حاجات ورقيات وميولات واذواق جماهير الفكتبة 
بدقة وعمق بل تكتفي ببعض السطحيات والعموميات وهذا لا يخدم 
الععلية التسويقية الت ,غليها ان 'تتى على اساس متين شل .في هذه 
المغرقة الدقيقة والغميقة بحفهورها وذلك ها تقطن له شؤلاء فئ 
إجاباتهم, في الأخير نال عنصرا "مناسباتية غير فعالة" و "معزولة غير 
فتسلفة'" (0610) و(%9) قلي آلتوالى من التجموعغ العام ويؤلك تيلا 
سلم الترتيب وهذه النسب لا تدل حسب رأينا على عدم أهميتهما أو 
لكون هاتين النقيصتين غير موجودتين ولكن البعض رأى في عناصر 
أخرى أكثر أولوية منها. 


ف آفاق العملية التشوقية داخل المكتية 
الوط 


قبل الحديت عن أفاق العملية التسويقية داخل المكية الوطنية 
ارتاما أنتهرد فاته إجابات الغينة المستحوة المعلفة بمعوفات تطيق 
تطبيقه بهذه المنشاة الثقافية الهامة. 
الجدول رقم 20 معوقات العملية التسويقية بالمكتبة الوطنية 
ما هي معوقات ت تطبيق أشمل وأعمق وأكثر فعالية للتسويق 
بالمكتبة الوطنية؟ 


غياب التخطيط والإستراتيجيات 
رم ال 7% 
| المجموع | 86 | 100% _ 
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من خلال الجدول ركم (22) المتعلق بمعوقات العملية: التسويفية 
داخل المكتبة الوطنية يتبين لنا أن المعوق الأكثر تكرارا في إجابات 
أفراد العينة هو "غياب التخطيط والإستراتيجيات" بنسبة (%34) ولو 
بفارق بسيط عن المعوق الثاني والمتمثل في "نقص الوعي بأهمية 
التسويق" بنسبة (531,؟), وهذا يظهر إحساس المستجوبين بجوهر 
المشكلة والمتمثل في نمط التسيير أو طبيعة الإدارة المعتمدة 
بالمكتبة الوطنية والتي لا تعتمد حسبهم على خطط أو إستراتيجيات, 
وهو ما يتطابق مع ما ذهبوا إليه في إجاباتهم عن السؤال السابق إذ 
اعتبروا أن أهم نقيصة تميز الأنشطة التسويقية بالمكتبة الوطنية هي 
أنها عشوائية وغير مخطط لهاء وهذا ما سنبحثه بأكثر تفصيل في 
الفصل اللاحق, بينما لم تعترف إلا (%16) من إجاباتهم بضعف 
الجقهلات والخورات: في حين استكة افلبنهيعم مفوق "قلة السوارد 
والإمكانيات" فلم ينل إلا (612؟) من إجاباتهم وذلك لما يرونه 
ويسمعونه من زيادة ميزانية المكتبة الوطنية في كل سنة, وذهب ( 
6) منهم إلى إيراد معوقات أخرى نوجزها في الآتي: 


الحدول رقم_27 معوقات أخرى للعملية التسويقية 


غياب الإهتمام الحقيقي بالعنصر البشري وعدم إشراك ذوي الكفاءات 
قلة معرفة المسؤولين بالتسويق وعدم قناعتهم بأهميته وتخوفهم من خوض 


33% 2 


| المجموع | 16 | 10090 | 
من خلال الحدول رقم.(23) المتغلق بمعوقات أخرى للغملينة 
الفينويقية بالمكنبة الوطنية والقن جددها لنا إطاراتها وجدنا أن 
اقتراحاتهم انصبت في ثلاث معوقات تساوت في درجة الإهتمام إذ نال 
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كلل واعد متها سعية ( 0099 من محم ال رجات والتى راخ دده 
سقة: وقد تضرقنا قى خم الشات نها نصح کالاى؛ 


غياب الإهتمام الحقيقي بالعنصر البشري وعدم إشراك ذوي 


قلة”مسرقنة الحسؤولين بالتموية: وعدم قناعتهم باهفيةه 
وتخوفهم من خوض التجربة 
> غياب مختصين في التسويق 


من هنا يظهر لنا تركيز المقترحين على العنصر البشري سواء 
أكانوا موظفين وخصوصا من ذوي الكفاءات والمؤهلات وضرورة 
إشراكهم في التخطيط واتخاذ القرارات وتحمل المسؤوليات, أو كانوا 
مسؤولين فيفترض أن تكون لهم معرفة كافية بالتسويق ليدركوا أهميته 
وبالتالي لا يتخوفوا من تطبيقه. كما يحسن في كل هذا الإستعانة 
بمختصين في مجال التسويقء, وفي غياب كل هذا يعتبر إطارات 
المكتية الوطتعة ذلك سن اهم ععوقات العدلية التسويقية زاخليها 
وبالنظر للوقى الذى أبذاة هؤلاء الإظارات نتس لا أن معوق "قبات 
الوعي بأهمية العملية التسويقية" والذي نال المرتبة الثانية بعد "غياب 
التخطيط والإستراتيجيات" إنما المقصود به غياب الوعي بأهمية 
التسويق لدي المسؤولين بالإدارة العليا بالمكتبة الوطنية. 


وإذا نظرنا إلى نتائج إجاباتهم عن الأسئلة السابقة خصوصا تلك 
فيها نجدها نتائج إيجابية وجد مشجعة وتبعث على التفاؤل بآفاق العملية 
التسؤيقية بالعكتبة الوظيية إذ كر اوجة: نقينة هوا فقتيم على ذلك من ( 
4 .و (9097) كما أن اجاباتهم عن تقائض العمليات والأنشطظة 
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وأكثر فعالية تظهر لنا مدى وعيهم بحقيقة المشكلة ولب القضية 
والمتمثل في غياب التخطيط والإستراتيجيات وهي أمور مرتبطة 
بالإدارة كما أسلفنا فإن تم تغيير النمط الإداري السائد فأنا متفائل 
بمستقبل العملية التسويقية داخل المكتبة الوطنية إذ سيتعدى المجال 
الضيق الذي طبق فيه والمفهوم المجتزء الذي حصر فيه لينفتح على 
آفاق أكفر إشحراقا هذا نمساهمة هؤلاء الاطارات المتشحرين فى 
مختلف المصالح والدوائر والمديريات وتحويل الآمال إلى أعمال فقد 
يكون لذلك آثر عغلن 'العدى'المتوسط أو البعية: وهذا مها تستشفه محن 
خلال الكم الهائل من الإقتراحات الواردة في إطار السؤال التاسع 
والخاص بآفاق وسبل تطوير العملية التسويقية بالمكتبة الوطنية ولا 
بأس أن نورد الإحصائيات المتعلقة بذلك ونعلق عليها ليتضح الأمر 
لديكم وهي كما يأتي: 
الجدول رقم 22 إقتراحات لتطوير العملية التسويقية 


| التكرارات | النسب‎ TE 
91% | ج و‎ 





دون إجايق %13 
| المجموع | 32 | 10090 | 


من خلال الجدول رقم (24) المتعلق بمقترحات إظطارات المكتبة 
الوطنية لتطوير العملية التسويقية بها برز لنا اهتمام وحرص شديد 
على تقديم اقتراحات متنوعة للنهوض بهذه العملية إلى مستوى 
الشهوؤل والقغالية إذ أن :نسية (4093) هنهم قدموا اسهاماتهم فى هذا 
الإطار وهو ما يدعوا للتفاؤل بمستقبل وآفاق تطبيق التسويق بهذه 
المنشاة الثقافية الهامة في الحياة العلمية والمعرفية للفرد والمجتمع, 
ونظرا للعذة المعتير من الاقتراحات فضلنا إبراد أهقها في الخائمة مغ 
التوضيات: 
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خلاصة | لفصل 


تعرفنا في هذا الفصل على المكتبة الوطنية الجزائرية (مقر 
وراشعنا السيدافية) عن حيث ممامنا وتانيا وضنوماتياء كهنا افرونا سا 
رأيناه مفيدا في الجانب النظري لبسط أهداف العملية التسويقية 
وتبيان أهميتها وتفصيل عناصرهاء وفي الأخير وقفنا على واقع ومكانة 
العملية التسويقية بالمكتبة الوطنية من خلال إبراز مظاهرها وتشخيص 
نقاتضها واستشرا آفاقها. 

وقد خلسنا مما درستاة هيذانيا ضفن هذا القصل الى جحلة هن 
النتائج يمكن أن نلخصها فيما يأتي: 

ا أغلبينة إطارات: المكتبة الوطتية بتسية (9650) يقهفون 
التسسويق غلى أنه "نوجة إدارق جوهرة تحديد حاجات الغفلاء 
وإشباعها". بينما يرى (9640) منهم أن التسويق يعني "الترويج", 
فى جين يعتقد (9610) أنه "آل" 

2 يعتقذ الغالبية العظمى.مخ. إظارات الفكتبة الوطنية بنسبة ( 
7 ) أن التسويق يصلح أن يطبق في المكتبة الوطنية. 

8 يرق أغلب [ظارات المكبة الوطية بنسبة (88© أن المذف 
الأساسي من تطبيق العملية التسويقية بمؤسستهم هو رفع مستوى 
"جودة خدماتها". 

كه 'الغالزية العظدى من إظار انه الفكنية الوظنية بتعية: (94)) 
مقتنعون بأهمية تطبيق العملية التسويقية بالمكتبة الوطنية. 

8 يغقبر أغلن إظارات:المكتبة الوظطقة بنتفية (593) "عملية 
تقدية الخوية" كاهم عتضر_ من قناضن العفاتة التسويضية بها: 

6 ييؤكةغاليية إطازات 'المكقية الوطنية بنسية (19ة) على أن 
"تسريف المستفيدين بالقضاءاث والارضدذة" و"إفلاقهم بعدية 
الإقتناءاها" يعتيران من اهم مظداهر العملية التسوقة ذه 
الأخيرة. 
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7 يغتقد أغلت إطارات المكبة الؤطنية بتسية (25) أن أهة 
النقائص التي تشوب الأنشطة والعمليات التسويقية داخل 
مؤسنتهم هي كونها "عشواتية وغير مخطط لها" .. 

8 يرى جل إطارات المكتبة الوطنية بنسبة (934) ان "غياب 
التخطيط والإستراتيجيات" يعتبر أهم معوقات التطبيق الشامل 
للعملية التسويقية داخل المكتبة الوطنية. 

كما قدم أغلب إطارات المكتبة الوطنية بنسبة (91؟) 
اقتراحاتهم من أجل تطوير العملية التسويقية بمؤسستهم, سنورد 
أهمها في الخاتمة مع التوصيات. 


الفصل الثالث 


التسويق بين التخطيط 
والإستراتيجيات 
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تمهيد 


عدا تاوا فى القصل التاتي التسنويق كهفارسات وانشيظةه 
متفرفة. سشاول قي الفصل التالت من هذا البعة كيفية الازتفاء بهذن 
العملية من مجرد أساليب وتقنيات تطبق بصفة جزئية وعشوائية إلى 
غالم الخطظ والاستراتجات وهن أجل ذلك راطا ان تقف عند مقهنوم 
الإذارة الاستراتيجية القائم .على التفكير الإستراتيعي كمخرك أساسىي 
للعملية: الإستراتيحية والتخليل الإستراتيكن كموجه لإتخاة القرارات 
والخيارات الإستراتيجية متوجين بعملية التخطيط الإستراتيجي 
كسيرورة اذارية فؤلدة للخطظ والاستراتيحات: لقص من خلال .ذلك 
إلى أهميتها واترها على تحقيق أهذاف العتظمة شنواء آكايت رحية ام 
غير هادفة للربح, وقبل أن نختم هذا العنصر رأينا أن نتطرق إلى 
تحديات قطبيق :هذا التوغ من الإدارة خضوها بالمكمة الوطنية محل 
قراشتنا الميدانية, 


بعدها سنركز على التخطيط الإستراتيجي للتسويق كفرع من 
فروع التخطيط للإستراتيجي والذي يهمنا في مجال بحثنا إذ يقودنا إلى 
صياغة إستراتيجية أو إستراتيجيات تسويقية يمكن تطبيقها على 
مستوى أي مؤسسة بما في ذلك المكتبة الوطنية الجزائرية. وسوف 
نحاول في البداية أن نضبط مفهوم التخطيط الإستراتيجي للتسويق بما 
يخلى معناة ومغراة. ثم تعرض اهفكه فحن فواتذه ومزاياف دون أن 
نغفل المعوقات التي تعترض طريقه والتي تثني المؤسسات عن 
اقتماذة كمتية واسلوي عمل برتقي بالآداء ويحقق الأهذاف: 


وفي الأخير سنصل إلى بيت القصيد ونتاج كل ذلك وهي 
الإستراتيجية التسويقية فبعد أن حاولنا ضبط مفهومها في الفصل الأول 
من هذة الدراسة؛ تسعى في هذا الفهل الى عباتن اهتيا وجيدواها: 
ثم التعريف بأنواعها وأصنافها حسب ما ذهب إليه العلماء والخبراء في 
هذا المجال: لتحتم الفقضل بالتظرق إلى نتطلبات اإعداذ أو شاء أذ 


78 


صياغة إستراتيجية تسويقية حتى نكون على دراية بالخطوات والمراحل 
التي تقتضيها هذه المرحلة والتي تبنى على أساسها إستراتيجية 
تسويقية فعالة. 

وفي كل هذا لم نغفل آراء وتصورات مجتمع الدراسة حول 
العناسر المذكورة افلاة | :ستعرض تانج إجاناتهم علبي اشبقلة 
الأاستيان؛ وكاولهم تمعد من التجليل والتاويل: 


۱.۱ لإد | رة | لإسترا تيحية 5 لمكتبة | لوطنية : 


يذورة إلى تكوين الاسر اتات ولدلك راط أن توردها قي بذاية قدا 
الفصل من خلال التطرق إلى مفهومها وأهميتها وتحدياتها. 


1. مفهوم الإدارة الإستراتيجية: 


الإخارة الاسقراتيجية تشير كمتهيوم الى التوجه الإذارق الحديث 
قى تطييف المدعل الإسترابيجيى في إدارة الستظيه كتظام بتعافل 
ومتكامل فهي طريقة في التفكير وأسلوب في الإدارة ومنهجية في 
ضنغ.واتخاؤ القرارات الإسقرائيجية: فالادارة الأستراتيجية هي "سلسدلة 
من القرارات والأفعال التي تقود إلى تطوير إستراتيجية فعالة لتحقيق 
اهداق المتظية" كما قول 60# 


وبالامكان ترجف الاذارة الأبجقر اتيجية #مددو لز «ودةبانها * 
علم وفن صياغة, وتنفيذ. وتقييم القرارات الوظيفية المختلفة والتي 
تمكن المنظمة من تخقيق أهدافها (999 ينوه ): أو انها مجموعة 
القرارات:والتصدرفات الإذارية القى تحذد آداة المتظية في الأفة 
الطويل. )*: 2004 .(Wheelen & Hunger,‏ 

گفا وك الكالهان تف € ووو علي ان الإدارة 
السرا تة هي العفلية التي بواسظطتها تمكن المدراء معنن تان 


1 - حبتور» عبد العزيز صالح» مرجع سابق» ص.42 
2 - السالم» مؤيد سعيد. أساسيات الإدارة الإستراتيجية» ص.17 
3 - نفس المرجع» ص.17- 18 
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اتحاة :طورل الاسد للعتظمة: وتحدية أهندافها وتظلوير الاسعراتيجيات 
لغرض تحقيق هذه الأهداف في ضوء المتغيرات الداخلية والخارجية 
ذات العلاقة )4 : 1998 (Thompson & Strickland,‏ . 

ذضناك من ترى آن الادارة الإشفراتيجية هئ العملية الإدارية الى 
تستهدف إنجاز رسالة المنظمة من خلال إدارة وتوجيه علاقة المنظمة 
مع ها (5 و10 E o‏ فيو فا ا 136 +اووواء وهو فحن ادوس 
الكتاب في هذا المجال, فيعرف الإدارة بأنها: ' 


تضور المنظمة لغلاقفتها المتوقعة مخ متها تجبتث توضه هذا 
التضور توغ العمليات الى بجت القتام بها على الفدى. البعنهة النفى 
بجت أن تذهب إلية الفقظمة والغايات التق يحب أن تحفقها. 


إن تفحص هذه التعريفات التي قيلت في الإدارة الإستراتيجية 
يوضح أن بعضها يركز على تصور دور المنظمة على المدى البعيد 
ويهمل العلاقات البيئية. وبعضها يهتم بأهمية تحديد المنظمة لرسالتها 
وغاراتوساء ينما يركدن يعفمها الأخدر علدى فملية اتخناة القرارات 
الإستراتيجية وتخصيص الموارد التنظيمية, وعلى أنها علم وفن صياغة 
وتنقية وتقسم القدرارات الوظيقية المختلنتة, وقي هذا الصده يمكة 
القول آن. الإذارة الأسعر اتيجية هى: 

وا الال ومين سانا وجري 
غاقيا على المذى: البعية. وتحدية ابغاذ العلاقات: المتوقعة بينها وسة 
بيئتها بما يسهم في بيان الفرص والمخاطر المحيطة بهاء ونقاط القوة 
والضعف العمفيوة لهنا: وذلك بهذف اتخاذ القنزارات الإستراتيجية 
المؤترة:غنئ المدق البعسة وفراحفتيا وتقويههنا: (المغرنى.: 19989 
1:3 


وتختلف الإدارة الإستراتيجية عن التخطيط الإستراتيجي... فبرغم 


أ - نفس المرجع» ص.18 _ , 
- نفس المرجع ونفس الصفحةه 
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الامشراتكن: قبن أنها قبن مقتصرة عليه إذ بعد هذا الا خير عنصرا مد 
عناصرها إضافة إلى التفكير الإستراتيجي والتحليل الإستراتيجي.' 

ويشير التفكير الإستراتيجي إلى توافر القدرات والمهارات 
الضرورية لقيام الفرد بالتصرفات الإستراتيجية وممارسة مهام الإدارة 
الإستراتيجية بحيث يمد صاحبه بالقدرة على فحص وتحليل عناصر 
البيئة المختلفة: وتقديم التفبوات المتتقيلية الدقيقق. مغ [مكاتية صياقة 
الإستراتيجيات واتخاذ القرارات المتكيفة مع متطلبات التطبيق, 
والقدرة على كشب معظم الفواقق التناقسية إضافة إلى [ذراك الأبعاذ 
الحرجة والمحورية في حياة المنظمة والاستفادة من مواردها النادرة 
(المغربي: 2000, 45).: 


وبغقيز التخليل الانيناتيجي تقظلة الاتطلاق الاساسية فى التوكير 
الإستراتيجي, إذ يعتمد على قدرة المدير على رؤية الموقف الذي 
يواجهه بعد إعادة تجميع جزئياته بأسلوب يساعده على تحديد أسلوب 
التغلب عليه. ولا يوجد لدينا خطوات محددة للتفكير الإستراتيجي بحيث 
إذا اتبعها المؤير ستصل حتما الى القترار أو الحل الضحة ومن هنا 
فإن التفكير الإستراتيجي يتعارض مع منطق التفكير البديهي الذي 
يخرج بالخلاصات والحلول دون تحليل حقيقيء, ولكنه يتفق مع استخدام 
الخيال والابتكار لأن الإستراتيجية تقوم أساسا على الابتكار. وهذا هو 
الأسلوب الملائم لوضع الإستراتيجيات الناجحة لاستثمار الفرص وتقليل 
التهديدات ومواجهة المخاطر البيئة المحيطة. 

وعلى ذلك يصبح التخطيط الإستراتيجي مفيدا عندما يساند 
ويدعم التفكير الاستراتيجي و«نا»ة71 أنزوم/ه5ى؛ لكي يقود إلى الإدارة 
الإستراتيجية +:ه«دوه::ه3 عنهئنههد التي تمثل الأساس الذي تقوم غليه 
فعالية المكتبة. وعلى ذلك فإن التفكير الإستراتيجي يجيب عن التساؤل 


1 - حبتورء عبد العزيز صالح» مرجع سابق» ص. 42- 43 
7 - السالم» مؤيد سعيد» مرجع سابق» ص.58 
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التالىة هل تؤدى الفكتية ا وهرفى الفعلومات القىة الذى قافت من 
أجله بطريقة صحيحة؟: 
وقي. ؤراتنا السيدائينة خلرحتنا يينؤالا حول ففيبوم الزدارة 
الإستراتيجية مع تحديد ثلاثة خيارات متمثلة في التفكير الإستراتيجي, 
والتحليل الأسثرافيجي.» والتخطيط الانتراتيحن قجاءت الشاته كما هنو 
فيين في الحدول الآدى: 
الجدول رقم_23 مفهوم الإدارة الإستراتيجية 


ماذا تعني لك الإدارة الإستراتيجية؟ التكر از انث 
التفكير الإستراتيجي 





فق خلال الحدول رقم ( 25 المتعاق بعفهوم الإذارة الاسقراتيحية 
يتضح لنا أن أغلب إجابات أفراد العينة المستجوبين قد وقعت على 
اغثيار "التخطيط الإستراتيكي" كمفهومَ للإدارة الإستراتيجية بنسبة لا 
تقل عن (7,680), وإن كان كل من التفكير الإستراتيجي والتحليل 
الإستراتيجي يدخلان في صميم الإدارة الإستراتيجية فإن ميل إطارات 
المكتبة للتخطيط الإستراتجي دليل على اعتباره أهم عنصر أو وظيفة 
تقوم بها الإدارة الإستراتيجية. وهو ما يبرز نزعتهم الواقعية والتي تركز 
على كل ما هو ملموس وعملي كما أسلفنا ذكره في مواقع سابقة. 


2 أهمية الإدارة الإستراتيجية: 


تستمد الإدارة الإستراتيجية أهميتها من الفوائد والمزايا التي تعود 
ا 


1 - الهادي» محمد محمد. توجهات الإدارة العلمية للمكتبات ومرافق المعلومات وتحديات المستقبل» ص. 107 
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ققد أوضح "السناله" أن استخدام' المتظمة للاذازة الاستراتيجية 
بأساليب علمية بعيدا عن التقليد والعشوائية ينجر عنه العديد من 
الفوائد تجنيها هذه الأخيرة: نذكر منها:: 

وضوح الرؤية واتخاذ القرارات الإستراتيجية: تنطلب صياغة الإستراتيجية 
قدرا كبيرا من ذقة توقع الأحذاث المستقبلية والتية بفجريات الأمور 
والاستعداد لهاء مما يمكن من تطبيقها وبالتالي نمو المنظمة.. أي أن 
الإدارة الإستراتيجية تسمح للمنظمة بالاستعداد المسبق للمستقبل 
زيدلا مين الاستحابة له فقط) والتانير في الاتفيظة المضلقة والفالن 
في ممارسة السيطرة على مستقبلها الخاص. 

تاريخيا, كانت الفائدة الأساسية للإدارة الاستقراتيجية تتحضير فقن 
فيساعدة المتكلفة فى عمل اشر انبهيات عنوة من خلال امنتخدام 
الطريقة العقلانية في إيجاد الخيار الإستراتيجي, وبالرغم من أن ذلك لا 
بزال يشكل ميرة أساسنية في الإذارة الإسمتراتيجية. إلا أن الدراسات 
الحوقة فؤكد على أن "العملية" عدوت وليسن القرار أو التوتيق هى 
المتهاهمة الأهمم للإذارة الإسيتراتيجحية: فالاساوب والظريقة الي 
تمارس بها الإدارة الإستراتيجية تحتل أهمية استثنائية فالهدف الأساسي 
للعملية هو تحقيق ‏ القوم والالترام عفن قيتل جمجع العافلين (المذراء 
والموظفين). 

وقد ركون التفهم .من ين اهم الفؤفاتد للادارة الأسغراتيكية: 
متبوعا بالإخلاص والالتزام. وحينما يفهم كل من المدير والموظف أو 
الغافل هاذا تفعل المتظمة ولهاذا؛ سيشعر كل.متهم أنه خزة من هذه 
المنظمة وسيكون أكثر التزاما بمساعدتها في تحقيق أهدافها. وتشير 
الذراشنات الهدانية الىءتزابة اتذاعانث الغافاين وها ةدا 
وندغهوا رشتالة: العنظمة- وا هذا فها واسعراتيجياتها. 

استيعاب وفهم أفضل للمتغيرات البيئية سريعة التغير: تستطيع المنظمات 
فن خلال اعتماذها الإذارة الاستراتيجية الانيشيغاب الأفكل والتاثير قى 


7 - السالم» مؤيد سعيد. مرجع سابق» ص.19- 21 
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الظروف الاقتصادية والاجتماعية ومتغيرات بيئتها في المدى البعيد 
قياسا بوضعها في الأمد القصير. ومن ثم تستطيع استغلال الفرص 
المتاحة وتقليل آثر المخاطز البثية بغا بخذم.نفاظ القوة وحجم نقاط 
الضعف داخليا. 

تحقيق النتائج الإقتصادية والمالية الجيدة: أثبتت الدراسات الميدانية أن 
المنظمات التي تستخدم الإدارة الإستراتيجية هي أكثر نجاحا من تلك 
التي لا تستخدم هذا الإختضاضص: فهناك علاقة إيجابية بين: النقتائخح 
الاقتضادية والمالية العنظمة ومدى اهتمامها بإذارة استراتيجياتها ظويلة 


. (Miller & Cardinal 1997 : 49) |المدى‎ 


تدعيم المركز التنافسي: تقوي الإدارة الإستراتيجية مركز المنظمة في 
ظل الظروف التافسة الشدندة: وتدعم مركز الضغاعات التي تواجه 
ترات اكنولوجة اة كما اغد المنظمة على الأسغادة من 
مواردها المتنوعة نظرا لاتساع سيطرتها الفكرية على أمور السوق. 

التخصيص الفعال للإمكانيات والموارد: تساعد الإدارة الإستراتيجية على 
توج جهو السنظمة يشكل جيذ في الندف النمةق كما سناهم في 
حشق استخدام هواردها وافكاناتها بطريقة قعالة بويما بستحن استغلال 
اط القوة الاب على تواخى اأ 


بينما أقر "درويش" أن اتباع مفهوم الإدارة الإستراتيجية يؤدي 
إلى تحقيق عد من المزانا التي يمكن غرضها باختضار فين انتج 
التالية:! 
تحقيق العباداة والمبادرة. 
إنتاج الإستراتيجيات. 
تحقيق وحدة الفهم. 
تحقيق التناسق والتكامل. 
تحقيق الالتزام بين العاملين. 


بم رم بن الى ص 


- درویش» محمد أحمدء مرجع سابق» ص.16- 17 
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ولم نفوت فرصة سبر أغوار مبحوثينا حول مدى قناعتهم بأهمية 
أقتهاذ الادارة الأنمكراتنجية بالمكتية الوظنية منن خلال استمارة 
الأنقيات التي اأغدذتناها وورعهها غلئ عيتنا فكانت الأجابات كماهو 
موضح أدناة في الجذول: التالي؛ 


الحدول رقم_22 أهمية الإدارة الإستراتيجية 


أهمية اعتماد الإدارة الإستراتيجية بالمكتبة الوطنية 
بلسو 11 0100111 


ا mio‏ 
| المجموع | 32 | 10090 | 





من خلال الحذول رقم (26) المتعلق ياهمية الإدارة الإسسقراتيجية 
نجد إجماع أفراد العينة المبحوثة على الموافقة اللامشروطة على 
اهمية اغتماد الإدازة الاسمتراتيجنة بالمكتبة الوظرية: رسحية. [0507100) 
وهذا نيرز وغي إطارات المكقة الوطنية بالاهمية:المنتظرة لتطييق :هذا 
النوع من الإدارة في مؤسستهم الموقرة, وهذا يعطينا مؤشرا إيجابيا 
على عدم معارضتهم لأي تغيير يصب في هذا الإطار. بل يمكن أن 
ننتظر مساهمتهم الفعالة في إنجاح هذا الخيار المستقبلي في حال 
فق من الادازة. العلباء 


3. تحديات الإدارة الإستراتيجية با لمكتبة الوطنية: 
رغم أهفية المرابا التي تخلقفها الادارة الاسشراتيجية المؤسسة إلا 
أنها غاليا ها تواجة العدية حن التحديات. أهفهاة 
والتفاعلات الذولية: وقيمنة الأقلية علي التكنولوجيا والأمسحواف: اذ أن 


الثورة المعلومافة في شعن المدالات تفرص على الاسعر اجنين 
مواحيتها والتصدى لما في تشيل الحفاظ على اليفاء والاستهوارنة: 


1 - بن عيسى الشريفء عبد القادر..تقييم مستوى استخدام التسيير الإستراتيجي للموارد البشرية في الإدارات العمومية الجزائرية: 
دراسة حالة إدارة الجمارك» ص.11- 12 
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و :حدة المتافحة: أدى: ازوناد.وارتفاغ الففادلات الدولية وظهوز 
العولمة الاقتصادية إلى زيادة حدة المنافقشة واشغذاذها: الأمر الذفى 
استدعى ضرورة وضع إستراتيجية مناسبة لاختراق الأسواق مما 
تسوج الأستمام ثتمية وخلوين التفكير الأسقر انحن للضفهوة سام 
هذا الاتجاهات الدولية. 

3 التغيرات التكنولوجية: تعتمد بعض المؤسسات على الأساليب 
التكنولوجية كأساس لتحقيق ميزة تنافسية تسيطر بها على وضع ما 
سرعان ما يندثر. وتحدث تغيرات وتطورات جديدة في مستويات 
التكنولوجيا بحيث يضع تلك المؤسسات في موقف البحث عن ميزة 
تنافسية مرتكزة على تكنولوجية جديدة. 

4. تغير طبيعة قوى العمل: يعتبر المورد البشري أهم مورد في 
المتظمات- الاقتضاذية باغتبازه كبانا اجتماغياء يمتل الوكيرة الاساسية 
التي تعتمد عليها المنظمات, إلا أن التغيرات الثقافية والاجتماعية 
أصبحت تمتل تحديات أمام:الإدارة الاستراتيحية: للمتظمات: 

5. عجز الموارد المتاحة وندرتها: إن الندرة في الموارد سواء كانت 
مادية أو بشرية تشكل عائقا أمام استمرار المنظمات, وتحديا يجب 
قلنها مؤاخيقه لاقداذ: استرانيكناتها السيتقيلية: 


, عدم استقرار السوق والأوضاع الاقتصادية: إن حالة عدم استقرار 
الاسواق صعيت: كتيرا من السيطرة على مختلف: المتفيزات كالعملاء 
والمنتجات...إلخ. وحتى إن تمكنت من السيطرة على بعضها 
فسنرفان ها تظون امافها فتغيرات حديدة: كالاوضاع الاقتصادية وها 
تختمله من متغيرات ذات الآثن الواسع كخالات الاعاش الاقتصادى 
أو اتكمايقه: وهو.ها مشتكل عانقا امام المتظمات. 

7 تعقد بيئة الإدارة الإستراتيجية: تتميز بيئية الأعمال بالتغيرات السريعة 
إذ أصبخت تسم بالتعقد والتشابك ينن _متغيراتها المختلقة الآمر الذى 
يعرقل وضع الإستراتيجية المناسبة. 
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8 زيادةدور جماعات الضغط: فالمنظمات الدولية لحماية البيئة, 
وحفوق الإشعاة وكذاحتظمات الفواضصفات القياسية للحودة: 
والمتظفات الذاعية للالشخزام بالشلوك الأخلاقي ازداذة ضغطها 
وتعنودت مطالينا التن اصبحت سكل و قوطا ك رة على 
الاستراتيجيين. 
وفاعثماذ| على التجدذيات سالفة الذكر واستادا لواقع المكق»ة 
الوطنية استخلصتا أربعة تحديات رتيسية قمغا باستجواب الغينة 
المبحوثة حولها فكانت النتائة كما هو موضة قي الجذول آدناه: 


الحدول رقم 25 تحديات الإدارة الإستراتيجية بالمكتبة الوطنية 
ما هي تحديات تطبيق الإدارة الإستراتيجية بالمكتبة |التكرارا| ٠‏ 
الوطنية؟ 5 0 
الطبيعة غير الربحية للمكتبة الوطنية 
التعود على أسلوب الإدارة التشغيلية 


عدم إدراك أهمية الإدارة الإستراتيجية 

نقص الإنفتاح على البيئة الخارجية 
فن خلال الحدول«رقم ([27) المفلة تحجزيات تطبيف الإذازة 
الإستراتيجية بالمكتبة الوطنية يتبن لنا أن أغلب إجابات أفراد العينة 
المستجوسن اعتبيرث أن “عدم إذراك أهميم الادارة الإستراتيكية" بعد 
أهم تحدي لتطبيقها بالمكتبة الوطنية بنسبة (%37) من مجموع 
الاجانات: وإذا كنا قد أقررنا 'وعي.هؤلاء الإطارات باهمية هذه الأخكرة, 
فإن تفسير ذلك أنهم يقصدون المسؤولين الأوائل عن هذه المكتبة وهو 
فا تطلق على قتسميتة *الإذارة العليا".ؤيؤكد تفسيزنا التعدي. الذي نان 
نادي أكس بكرارفي.[جاباتيهم ينيفية (1628) والمتمتل: في "التعود علبي 
أسلوب الإدارة التشغيلية" والتي يشرف عليها هؤلاء المسؤولون, 
والذين ذهبت إجابات سابقة لبعض الأظارات إلى أبعد من ذلك حيث 
اعتبرتهم غير مقتنعين بل متخوفين وغير راغبين في التغييرء. ويدعم 
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ذلك التحدى الذي غتل بالمرة الثالقة بئسية (5620) والمتمقل فى 
"لقص الاتقتاح على البيثة الخارجية" وهو ما بتعارض مع طبيغة الإذارة 
الإستراتيجية والتي هي وثيقة الصلة بالبيئة الخارجية وحساسة لما يطرأ 
فيها من تغيرات وتحولات وتطورات خصوصا تلك المتعلقة بمجال 
نشاطها أو التي لها تأثير مباشر أو غير مباشر على حاضرها أو 
مستقبلها وعادة ما تخصص نظام معلومات مفتوح على هذه البيئة 
رض ما بم الخوسسة تى عماية عرف باليقظكة المعلوماتسة از 
التكنولوجية تمس الشركاء والمنافسين والمتعاملين وغيرهم كما ترصد 
الظروف السياسية والاقتصادية والاجتماعية والثقافية .. المحيطة. ولم 
يولي إطارات المكتبة الوطنية أهمية كبرى لطبيعتها غير الربحية ولم 
يعتبروها كتحد مهم إذ لم تنل إلا نسبة (%11) من إجاباتهم. كما ذهبت 
(%5) من إجاباتهم لإقتراح تحديات أخرى لتطبيق الإدارة الإستراتيجية 
بالمكتبة الوطنية سنفصلها في الجدول والشكل الموالي: 


الجدول رقم 26 تحديات أخرى للإدارة الإستراتيجية بالمكتبة الوطنية 


عدم استقلالية إدارة المكتبة عن الوزارة الوصية 
100% 


من خلال الجدول رقم (28) المتعلق تحديات اخرى لتطبيق 
الإذارة الأستراتيجية بالمكتية الوطيية جد [طارات البكتبة تحديان 
جديدان حيث نال أحدهما حصة الأسد من مجموع الإجابات بنسبة ( 





%67( والمتمثل في "نقص الكفاءات في تسيير الإدارة" وهذا بصب 
فى تسن الاطار الذى ثم تحديدة شسابقا فى التحخديات الرئيسة للادارة 
الاسعراتيجية اأ لم يخر على اعتبار المتكل :أن التحدف الأكين يكمدد 
في الإذارة نفسها فتقص الكفاءات المختصية فى مجال الادارة 
والتسيير قد يغسر عذم إذراك أهمية الإدارة الإستراتيجية وقد شج فة 
عدم المغامرة تفيين الوضع الكسائة .وان كان كاسة. .وقد أؤرذوا تكد 
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آخر والمتمثل في "عدم استقلالية المكتبة الوطنية عن الوزارة 
الوصية" ويفهم منه وكأن طبيعة الإدارة المعتمدة بمؤسستهم لا تنفك 
ولا تنفصل عن تلك المعتمدة في الوصاية أو أن لهذه الأخيرة دخل في 
تحديد النمط الإداري المتبع في المكتبة الوطنية, وهذا ما سنحاول 
الوقوف عنده في الفصل القادم عند التطرق لسياسة الوزارة الوصية 
وتوجهاتها المستقبلية وأثرها على المكتبة الوطنية. 


اا التخطيط الإستر اتيجي للتسو يق 5 لمكتبة 
ال 
إن ما يهمنا في التخطيط الإستراتيجي هو ذاك المختص بوظيفة 


التسنؤيق يما انة يقتودنا إلى ضباغة | تعر اتيحنة تسويقية ولتذلك :سقف 


 .1‏ مفهوم التخطيط الإستراتيجي للتسويق: 


قبل التطرق لمفهوم التخطيط الإستراتيجي للتسويق رأينا أنه 
من المناسب أن نعرض بعض التعاريف التي توضح معنى التخطيط 
الإستراتيجي بصفة عامة. 

غرف التخطيظ الانشراتيجي. على آنه "التشاط الإذارف المرسبط 
غملينة تكديد الاهداق. الرسية التي تسعيى اإذارة المؤسسبة الى 
تحقيقها وتحديد أساليب التصرف البديلة التي يمكن بواسصطتها تحقيق 
تلك الأهداف بأفضل الطرق وأقل |لتك|ليف" )2006 .(Wheelen & Hunger,‏ 1 

ويجدد التخطيط الإستراتيجى الفنظمة أبن .تريد أن ذهب خلال 
الشسثوات القاذهة وماذا سوق تعقق وما ستكون: عليه في التستتقبل. 
ؤيتما يكون قركير تخطيط الاأعمال قاذة عل فنشخ معين أو خدمة 


- الضمورء هاني حامد» مرجع سابق»ء ص.168 
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مغهة او ترتافح معين قان التخطيط الاستراتيجي يكون تركيزة على 
العنظمة ككل متكا مل 

فقي التخطيط الإسشرا تيحن على تون العتظلية: فقوم الادذارة 
بتعريف مهمة المؤسسة أو رسالتهاء وتقييم بيئة التشغيل الخاصة بهاء 
وتخذيد أقداقها على المدى العند ووضع استراتجات عريضة لتحعقيةق 
الأهداف: إن هذا المتستوق من التخطيط يرشهة عملية التخطيط قي 
المحالات الوظيفية المختلفة: بما في ذلك التسويق:: 

كما يعرق التخطيظ الاستراتيخي علن. انه العملية الإذارية القن 
أهدافها ومواردها وبين الفرص المتغيرة في السوق.: 

فقد أدف"ترابن الوفن باهفية: التسويق كفلسقة ومتيا :عمل قفني 
معظم المؤسسات الحديثة إلى تبني مفهوم التخطيط الإستراتيجي 
فيما يخص معظم أنشطة وفعاليات إدارة التسويق: 

وفنا يمكها القول ان التخطيط الاستراتبعن هن التخطيظ :الأشمل 
الذق يهم التخطيط التسونقي: بمعتن. أن التخطيط التسويقنئ. هو جزء 
لايتجرا من التخطيط الاستراتيحن؟ ويقضهبالتخطيظ الاستر اتيجن 
للتسويق تطبيق مبادئ التخطيط الاستراتيجي في وظيفة التسويق,: 

وتمكق تغريف التخطيط الإشتر انيجي للتسويق بانفة ' "كافة 
الإجراءات الهادفة إلى وضع الأهداف ممكنة التنفيذ من ناحية البيئة 
وغلى ضوة الهوازة المالية. والنشيرية والشاحة بالنظر إلئ: الأولونات 
المقررة"" 


- درویش» محمد أحمد» مرجع سابقء ص. 106 

- العلاق» بشير. التخطيط التسويقي: مفاهيم وتطبيقات» ص.17 
- سعد» مرزق» مرجع سابق» ص.67 

- نوريء منيرء مرجع سابق. ص. 132 

- العلاق» بشير» مرجع سابق» ص. 46 

- سعد» مرزق» مرجع سابق» ص.63 

- نوريء منيرء مرجع سابق.» ص.198 


N 3 N‏ اس الى صن هه 
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وقد غرف كوتلر وت التخطيظ الإسعرائيعى للتسويق على أنه 
العملية الإدارية الخاصة بوضع وإدامة العلاقة بين أهداف المنظمة, 
المماراعة الموارف وقرضها التنورقية المضيرة حجنت بسعنى التخطيعا 
الإستراتيجي إلى رسم وإعادة ترتيب أنشطة ومنتجات المؤسسة 
بالشكل الذي يحقق النمو والأرباح المستهدفة.' 

ويمكن القول أنه العملية التي يقوم فيها المسؤول عن 
المؤسسة والمشاركون له في عملية التخطيط بوضع تصور للمستقبل 
وتطوير الإجراءات والعمليات والوسائل الضرورية لتحقيق ذلك التصور 
المستقبلي في الواقع وما يرتبط به من الاستجابة لتلك التغيرات 
الحاضلة في البقة الكلية والجرتية المؤترة على آذاة المؤسسية من 
خلال استخدام المؤارد والمضادر بصورة أكثر فغالية. * 

على:هذا الأسناس: فإن الفعتى الفمرتبظ بان يكون التخظيط 
إستراتيجيا؛ أي أن يكون واضحا فيما يتعلق بأهداف ورسالة المكتبة 
وملما بمواردها حتى تصبح مستجيبة للبيئة الديناميكية المتغيرة على 
الدوام الى تتواجد قيها.: 

وفي الأخير يمكننا استخلاص أن التخطيط الإستراتيجي للتسويق 
نوتم عرسم اهداق "تسويقية قيتدة السزف: 'وهدا طيفا وفق الموارة 
والامكافات التي تمتلكها المتطفة : والتن علنها رصدها [تحقية مرادهاء 
فسذا لن قائى شتعاراك قصفاضة جل لابذد مين تحعوند الغقطوات 
والاتفكلة والعمليات الميداتية التي ستوصلها الى .غاياتها: ومع هذا لاءيد 
من تكليف جهة تكون مخولة بالتنفيذ والمتابعة. 

ومن أجل الوقوف على مفهوم عينتنا للتخطيط الإستراتيجي 
للتسويق وجهنا لهم السؤال المبين أسفله فكانت إجاباتهم على النحو 
التالي: 


' - سعدء مرزق؛ مرجع سابق: ص.69 
2_2 نفس المرجع. ص.67 
- الهادي» محمد محمد» مرجع سابق› ص.103 
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الجدول رقم 27 مفهوم التخطيط الإستراتيجي للتسويق 
ما مفهوم التخطيط الإستراتيجي للتسويق؟ 
تحديد الجهة المكلفة بالتنفيذ والمتابعة 


تحديد الخطوات والأنشطة والعمليات 
| المجموع | 69 | 100% 





فق خلال العدول رقم (29) المتعلق بمفوسوةم التخطيط 
الإستراتيجي للتسويق يتبين لنا أن أغلب إجابات أفراد العينة حددت 
أزوهم اكذاقن تسويقية عيدة المدى" 'كمقووم لالتخطليط: الاسستراثيكن 
للتسويق بنسبة (641؟9), وإن كان مفهوم هذا الأخير لا يقتصر على 
رسم تلك الأخذاف وحدها بل تمل جميع الغيارات الموضوعة إلا آن 
تركيز إطارات المكتبة الوطنية على هذا الجانب أكثر من سواه يبرز 
اهمية هذه العملية الأساسية مقاونة:بناقي العملينات الثافونة:والتىئي 
تعتبز تابغة ومكملة لها ولحسن تتفيذها فتحديد الأهذاف هو الاساشس 
وإن كان يراعي الموارد والإمكانيات المادية والبشرية للمؤسسة,. فهو 
لامكفي وجذة بل لا يدهن تحديد:الخطوات والفراحعل. وكة|] المشبرقينة 
على إنجازها ومتابعتها. 


2 أهمية التخطيط الإستراتيجي لالتسويق: 


إن للتخطيط الإستراتيجي للتسويق جملة فوائد نذكر منها ما 
لی" 
1. يحقق درجة عالية من تنسيق الجهود والفعاليات المختلفة, 
نما يضمن حشد تلك الجهود نحو تحقيق الأهداف: 
2. خلق المواءمة بين موارد المؤسسة وإمكانياتها المادية 
والبشرية وبين البيئة المحيطة بما تحتوي من عوامل ومتغيرات 


1- سعدء مرزق» مرجع سابق› ص.70- 71 
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3. يساعد على توجيه كافة الجهود بطريقة منظمة نحو تحقيق 

الأهداف وفقا لما هو مرسوم له. 

4 يضمن التجدي الواضعة. والتدقيق: كها نراة هيده عدن 
أهداق وسياسات: كما يحفق الاستخدام الأمثل للإمكائيات المتاحة 
5 يكفل الفؤسسية اكثر اس تهداذا للتغئرات“"'المفاحتة 
والطاوتة: وبالتاليى تحدرة الوسائل. والاسالبي المناسية والغلائمة 
لمعالجتها ومواجهتها بالشكل الصحيح والسليم. 
ويمكن استخلاص أهمية التخطيط الإستراتيجي للتسويق من 
خلال النظر إلى سمررات اأفخادة قي المؤسسات المغاصرة والتى 
تتلخص في ما يلي: ' 

1- تزايد درجة تعقيد البيئة المحيطة بالمؤسسات الحديثة من 
ناعية: تعا كلم زرححة: المنافيية الساتدة: وتزاية عدو و كناقة تاثير 
العوامل الخارجية المتغيرة باستمرار. 

2- التغير المستمر نسبيا في أذواق ورغبات المستهلكين في 
الأسواق المستهدفة وما يقتضيه من ضرورة تغيير أو تعديل المزيج 
التسويقي. 

3 التقنوم التقفي والتكتولوجي احدّت تغييرا تسنيا في أذواق 
المستهلكين ما .دقع المؤسسات للأخذ بعمبدا التخطيظ الإاستراتيجىي 
الشامل لمختلف الظروف المؤثرة في المزيج التسويقي المرغوب 
فيه من قبل المستهلكين والممكن تغييره من قبل المؤسسات. 

4- ندرة الموارد وضرورة توزيعها على الأولويات المقررة من قبل 
الإدارة العامة المؤسسة: الأمر الذى.يعني خسن اسستخدام المنؤوارد 
من جهة وتوجيهها إلى المشروعات ذات الجدوى في الأجلين 
الفتوسيط. والبعيد: 


١‏ - نوريء منيرء مرجع سابقء ص.201 
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5- اتساع الأسواق وتباين خصائصها مما أدى إلى ضرورة تبني 
مفهوم تخطيطي استراتيجي يقوم على موضوعية وشمولية التحليل 
لمختلف العوامل المؤثرة في تلك الأسواق المستهدفة. 

وبغرض معرفة مواقف إطارات المكتبة الوطنية من أهمية 
التخطيط الإستراتيجي للتسويق بالنسبة لهاء. قمنا بإدراج سؤال عن 
ذلك في الاستبيان فجاءت النتائج كما هو موضح في الجدول الآتي: 
الجدول رقم_25 أهمية التخطيط الإستراتيجي للتسويق بالمكتبة الوطنية 
أهمية التخطيط الإستراتيجي للتسويق بالنسبة للمكتبة الوطنية 
| ¥ 1 





لا 1 

32 
من خلال الجدول رقم (30) المتعلق بأهمية وجود التخطيط 
الإستراتيجي للتسويق بالمكتبة الوطنية يتبين لنا أنه يكاد يكون هناك 
إجماع على أهميته إذ أجاب (%97) منهم ب"نعم " ومن هنا يبرز لنا 
وعي إطارات المكتبة الوطنية وإدراكهم لأهمية التخطيط الإستراتيجي 
للتسويق بمؤسستهم, إنهم مع وجوده ويرحبون بإدراجه وقد يساهمون 

في إنجاحه ولا يعارضون أن يتدربوا على إنجازه. 


3د معوقات التخطيط الإستراتيجي للتسويق 
5 لمكتبة | لو طنية 


نرف "برير" أن ادر المعوقات القن جواجه المديريق فى عملنة 
التقخطيظ رضفة عامة وخضوضا التخطيطا الإسشراتيجن سن 


» صعوية توصل المديرين إلى تنبؤات دقيقة لمتغيرات البيئة, 
نظرا لديناميكية تحركاتها وإن كان بعضها قد يخرج عن سيطرتهم. 


' - بربرء كامل. الإتجاهات الحديثة في الإدارة وتحديات المديرين» ص.151- 152 
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#تنورة المعلوفات والإحض ادات المههة التي بس تند الها 
المديرون في عملية التخطيط. أما في حال توافرها فقد لا تكون 
ارتباط كفاءة الخطط بالفترة الزمنية المحددة لها. فالخطة 
التي تغطي فترة زمنية طويلة تكون عرضة لمتغيرات غير متوقعة 
وإلى وقوع أحداث خارجة عن توقعات المديرين. وقد يكون المدير 
اقل كقفاءة قي همارسة عملية التمية التدقيق المتغيرات خلال 
فثرات طويلة: وبالتالي كلما طالت مدة الخطط كلما انخفضت 
كفاءة الفديرين. علق التنيق والعكس-صحيه: 

تحتاع عملية التخظيظ إلى مناخات تتظيفية ذاعمة للعفلينة 
التخطيطية وقراراتهاء لأنها عملية تستند على التميز والابتكار 
والإتداغعء كما قد يواجة الشذراء.مقاومة: من قوع خاض» أو عدم 
الترام عن طرق المدراة أو العماعات: في انتفاع الأساليب 
والتمادج العفلية في عملية التخطيط: 


يشكل أفراد التنظيم مقاومة فقن قوع خاص لخطظ الفدراء: 
وتزذاة حذة هذه المقاومة إذا لم يشاركواافي صيافتها؛ أو لهم 
يشاركوا في قرارات إعادة صياغتها من جديد عندما يضطر 
الهدراء:مواعية تغيرات البيثة وبالتالي تقيير خططهم: 

» صشحامة الغب: الاقتضادي الذى تستلزمه عملية التخطيظ: 
نضاف الى: ذلك حهم الخفود والوقت المستتثمر للتوضك الى 
قرارات تخطيطية دقيقة ومرنة مما يجعل تكلفتها غير مبررة 
اسا تانح الخطلطء: غلما ان هذة' الشاتع غير مؤكدة:وقة للب 
الخطط تعديلات في مراحل التنفيذ مما يزيد من أعبائها 
الاقتصادية. 
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* اتعدام كفاءة التظام الرزقابي قد لا يسمخ المديرين بالكشف 
عن الأخظاء.قي الخطط قبل حذوتهاء أن الكشف. عن فواظن 
الخلل في الأداء مما يؤدي إلى فشل الخطط في تحقيق الأهداف. 


بينما يرى "الصيرفي" أن أهم الصعوبات التي تواجه التخطيط 
التسويقي تتمثل في:' 
1. الخلط بين التخطيط الإستراتيجي طويل المدى وبين التخطيط 
قصير المدى. 
2. الفصل بين الوظيفة التسويقية والوظائف الأخرى. 
3. الخلط بين وظيفة التسويق والمفهوم الحديث للتسويق الذي 
يهتم بتحديد احتياجات العملاء وتلبية هذه الاحتياجات. 
4. العقبات التنظيمية والتي تتمثل فيما يلي: 
٠‏ عدم وجود المعرفة والمهارات الضرورية. 
ة - عدم القدرة على تحذيذ أولويات الأهداف. 
٠‏ عدم استقرار الإدارة وكثرة تغيير مديري التسويق. 
٠‏ عدم وجود طريقة تنظيمية لإنجاز عمليات التخطيط 
التسويقي. 
م الكلظ.بين!|خراذات التخطيظ التسويقى ومفرحاتة: 
د .الضف قي اجراء التحليلات المتغمقة الظواهر 
والمشكلات: 
ويضع "العلاق" مجموعة من التوصيات من أجل تجاوز معوقات 
التخطيط وذلك بالقيام بما يلي:* 
) دعم الإدارة العليا ومؤازرتها: حيث ينبغي أن يكون لدى الإدارة العليا 
نوع من الالتزام بالتخطيط كفلسقة أعمال وهفارشسة فلى: وأة 
ترق الإدارة الوسطىئ وتشهد على.هذا النوع من الالتزام وستشمعر 
به. كماينبغي أن يكون دعم الإدارة العليا ومؤازرتها للجهد 


2-1 الصيرفي»› محمد» مرجع سابق»ء ص. 95- 96 
7 - العلاق» بشيرء مرجع سابق»ء ص.57- 58 
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التخطيطي متواصلا ومستمراء وليس مؤقتاء أو مجرد ولع مهووس 

2) مطابقة نظام التخطيط مع ثقافة المؤسسة: حيث ينبغي أن يكون 
أسلوب أو كيفية إدارة عملية التخطيط التسويقي متوافقة أو 
متناغمة مع ثقافة المنظمة. 


) نظام المكافآت: حيث ينبغي أن يعدل بأسلوب يسهم في تكريم 

حفر ومكافاة جيود أولتاة الذية يحققوق اقداف التظمة البعيددة 
المذى بذلا من اققضار المكاقات. وتركيزها غلى التقائج القضيرة 
المدى فقط. 


4) تواصل واضح: حيث ينبغي توصيل الخطط إلى المعنيين أو 
المكلفين بتنفيذها. 

5) التدريب: حيث ينبغي تدريب العاملين في مجال التسويق 
وتاهيليم فى .مضمار المهارات والمعرفة السينويفية الكسرؤرزية لادا 
وظيفة التخطيط. ويكون من الأفضل لو أن الفريق الإداري ينضم 
إلى نفس الدورة التدريبية لكي يتشاركوا في الفهم المشترك 
للمفاهم .والادوات الب هة وتواسضطلوا باسنتخواة تق 
المصطاحات: 

وأسقناذا الى-ما سيق ومراغاة لواقع المكتيه الوظنية اقثرهتنا 
إدراج أربعة معوقات للتخطيط الإستراتيجي للتسويق ضمن استمارة 
الإشفييان الموتعة في إظار الدراسة الفدانية وهي كالاتى: 
غباي ثقاقة التخظطيظ الاسثر ايحن 
غدم وجود تظام قعال المعلومات 
نقص الموارد والإمكانيات 
نقض المؤهلات والمحفرات 

افا فنن تظدرة [طدارات: المكقيية الفظبية لوذة المغوقات ققد 
جاءت النتائج كما هو موضح في الجدول التالي: 


بم رم بن اي 
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الجدوا رقم 29 معوقات التخطيط الإستراتيجي للتسويق بالمكتبة الوطنية 
ما معوقات التخطيط الإستراتيجي للتسويق بالمكتبة الوطنية؟ 
غياب ثقافة التخطيط الإستراتيجي 


ال عتموجودحظمضق سمت | 20| 296 


01590 | 12 | ظصامواردوالايكقيات‎ ١ 
02390 | 18 | تقس سمؤهلاتوضترت‎ ١ 
ol 91 ا سصصوع‎ 





من خلال الخدول رقم (51) الفتعلق بمعوقات تطبيق التخظيظ 
الاسترائنجى للتسويق بالمكفية الوظتية تلاخظ. أن أغعلي إجانات أفتراد 
العينة المبحوثة ذهبت إلن اعثار "غباب ثقاقة التعظيطظ الاعتراتيحن" 
كاهم :ففوق نسعية (4637 قبل "عدم وجود نظام قعال للمعلوفات" 
ركم أحمئته هو الآخر.فقد تال تشية (5625) من الاجاباث: وورجع ذلنك 
في راشا الى تقذير إظارات المكتبه لأهمية وجود ثقاقة تخطيطظية 
وإستراتيجية كأساس نظري قبل الشروع في إجراءات عملية وتطبيقية 
كبقاء نظام معلومات ذو فعالنة... ؤشرة أخرق تلاحظ انه رقم أن 
الائلسة الساحقة من إظارات المكتية الوظتية قب وافقوا على أهمية 
التخطيط الاستراتيهي التسوريى إلا :انهم عادوا واعتيروا آن ثقافته.:في 
مؤسستهم تكاد تكون قاتية: :فما الذى اذى الى هذا التفاقض الظاهرى 
حيبت يقترض أن :وجوه القتاقة يقدف الي وجوة الثقاقة: أم ان الامدر 
فرتيظ بالعسةوليق كذلك: .فى تقديري السيظ يكن جل هذا اللفز 
فن خلال النظر إلى المغوق الثالت: واليع حصي نسية (9623) هن 
مجموع الاخابنات: والمتعثل فى "تقض المتؤهلات والمحقرات" فكلا 
العاملان مكملان لبعضهما البعض ومؤثران في وجود كل من القناعة 
والثقافة ولغل العتصر الأكثر تاتيرا في هذا المجال هو المحفرزات فقد 
تسق وان اوردا فتضر "قاب المؤفلات والخيراتك" فى سوال سابق 
مرفيظ بالمعوقاث فلم تكن السبة مرتفعة إلى هذا الحح قالمخفراتك 
فرنيظة نالجو العام: والجو العام تضتحة الآذارة ومسؤوللنها::وشم 
المقضودون من غناي الثقافة التخطيطية والتسويقية: وقد سبق ذكير 
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فصن الكفاءات المختضة ودم [شراقها وعباي القناضة رة مع 
ملاحظة أن إطارات المكتبة المستجوبين يوجهون أصابع الإتهام واللوم 
للإدارة وحدها وكانهم لا دخل لهم في الموضوع رغم وجود من بينهم 


ıı‏ | لإستر | تيحية | لتسو يبقعية 5 لمكتبة | لو طنية 


إن إستراتيجية التسويق هي نتاج عمليات التخطيط في كافة 
المستويات, حيث:! 


1- على مستوى الإدارة العليا )ا د لمنظمة) : تهتم إستراتيجية الت ويق 
بالتوجه نحو المستهلك وفق الإمكانات المتاحة وبما ينسجم مع 
E‏ المنظ ان || ج 5 فة الأهداف || ل | 


2 على مستوى وحدات الأعمال الإستراتيجية: تهتم إستراتيجية 
التسويق بمزيج المنتوجات الملائم وبما يحقق الميزة التنافسية 
3 على مستوى الوظائف (الأقسام): والمقصود هنا وظيفة التسويق 
في المنظمة تحديداء تهتم إستراتيجية التسويق بتشكيل المزيج 
التسويقي الملائم الذي يسهم بتحقيق مركز مميز في ذهن 
الفسعولك بإشباع حاحاته ورعباته يشكل أفضل مما بقدهة له 
المنافسون. 





lc TT N 7+‏ عنام 
المتتوح وسلوك المستهلك. والشعب المحنية بالمقوع دراسة 
وتطويرا والتسعير والترويج والتوزيع. وعلى مستوى الاعمال 

اليومية او الأفق الزمني القريب. 


وبغرض معرفة مفهوم الإستراتيجية التسويقية لدى عينتنا 
العذردشة فمنا باستجوادهم ات الا > كما هو وضع فين الحدول 
التالي: 


١‏ - البرواريء نزار عبد المجيد؛ البرزنجيء أحمد محمد فهمي» مرجع سابق» ص.137. 
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الجدول رقم 30 مفهوم الإستراتيجية التسويقية 


ماذا تفهم من الإستراتيجية التسويقية؟ 
51 
تقسيم السوق إلى أسواق فرعية 


1 TTS 





من خلال الجدول رقم (16) المتعلق بمفهوم الإستراتيجية 
التسويقية تلاحظ ان اغلبية الإجابات صيت في انجاة اعثارها "خطة 
تسويقية بعيدة المدى" بنسبة (9051) وبفارق شاسع عن ثاني العناصر 
المحددة ضمن مفهوم الإستراتيجية التسويقية وهي "تحديد السوق 
المستهدفة " بنسبة )%25( وهو ما يبرز لنا اهتمام المبحوثين بالمعنى 
الكلي العام وابتعادهم عن التفاصيل إذ أن كل العناصر - بما في ذلك 

تكسم السوق الى اسداق قرعية" الذق لم ينل إلا (966) مقن مجمموع 
الإجابات زعم كونه حقيقة واقعة .بالمكتبة الؤظنية. وإن كان مطيقا] 
بشكل سطحي نوعا ما - تدخل جميعها في مفهوم الإستراتيجية 
التسويقية: ومن هنا شين لنا أن إظارات المكقة الوطنية لها مورفة 
سطحية. وعامة عمن المفاهيم التسوقية:. إذ انها تدرك العضوميات 
وتجهل التفاضيل: ولا غرابة في ذلك إذا علهنا أن أغليهيم لم يتلق أي 
نكوين. في .مال التفيويق أو التخظطيط او الإفجتراتيجيات كما بسياتي 
تبيانه في موضعه لاحقاء فمعلوم أن مقياس التسويق لم يدرج ضمن 
متاهخ تدريس: علدم المكتيبات والمعلومات إلا قي الستوات الاخيزة 
و إلى ارتفاع معدل ا المهنية لدى هذه ll‏ 
اکا اه ا كما ان الاغلية اا فة ما سوا 
التسويق أو التحطيظ ولم شار كوا في إعذاد أو تتقمد: اي إستراسيضة 
خلال مسارهم الفهتي كما سياتي ذكرم: أقول ورغم ذلك فقد اهتدوا 
إلى المعنى العام للاستراتيجية التسويقية 00 0 إيجابي في حد ذاته 
بالفكتية الوطنية: 


هذا عن مقموم الإستراتهحية التسويقية: فماذا عن أهميتها؟ وما 
في أنواعها؟ وما متطلباتىيتاتها؟ ذلك ها ستحاول تنيانة قي الغناضر 
اال 


1.1 همية | لإستر | تيحية | لتسو بقية: 


لقد أصبح التوجه الإستراتيجي هو الأداة العلمية الصحيحة لبقاء 
المؤسسات واستقرارها ونموها وتحقيق فعالية الأداء على المدى 
الزمني طويل وقصير الأجل على حد سواءء, وتؤكد غالبية المؤسسات 
المعاصرة على أهمية الخطة الإستراتيجية للتسويق التي تضمن تكيف 
المؤسسة في بيئة متغيرة باستمرار. وتعمل على تحقيق الكفاءة في 
الأداء والفعالية في تحقيق مكانة تنافسية في أسواقها التي تستهدفهاء 
ولدى الفئات المستهدفة من عملائها. ومن بين المنافسين الحاليين 
والمحتملين.' 


ويميز المختصون في التسويق بين ثلاث أنواع من المؤسسات, 
النوع الأول يتمثل في المؤسسات التي تجعل الأشياء تحدث والثانية 
التي تراقب ما يحدث والأخيرة تسأل وتتعجب مما يحدث, إن الفرق 
بين النوع الأول من المؤسسات والنوعين الباقيين يتوقف على إعداد 


وتستاعة الخظطة التدويقية الحيدة المنهاف: في المجالات 
والنختاطات والقعالنات الجؤزهرية الثالية:: 


الجديدة المطلوبة في المستقبل. 


2-2 تهيئة المنظمة للتغيير بحيث تكون قادرة على أخذ 
زمام القيادة. 


3 التقليل من مقاومة التغيير من غلال اشبراك وإظظطلاء 
العاملين على حضاته مسيقا: 


الفرص للنجاح. 
- سعد» مرزق› مرجع سابق› ص.91 


- نفس المرجع ونفس الصفحة 
3 - العلاق» بشير» مرجع سابق› ص.28- 31 
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فى ظلل تعدو الاأعمواق وتغيراتها. 
6- تحديد وتشخيص دور كل دائرة/ قسم في | لهيكل 


التتنظيمدي: وفوقير الؤسدائل الكفيله التحفيق التتسسيق بحن 
نشاطاتها. 


7 جعل المنظمة في وضع استباقي Lar (Proactive)‏ يؤهلها 
للتغامل مغ فنفوظ البيثة الذاخلية والخارجية. 
وترق "الضمير" آنه قد نكون من العفيد تبان الأسباب التى تدفةو 
إلى تكريس الوقت والمال للخطط التسويقية للوقوف على أهميتها 
و غل هذه الأسباب فيما يلي 
1 شد أتثاة:الادارة للتقففات الحالية والمتوقعة والى الريضة 
المتعلقة بمتتحاتيا وخطوظ. إنتاخهنا ونمتتحات وخطوط إنقاع 
المناقسس:: 
2 «تركيز القورات غلى اهداف المؤسفة الاستراتيحية فى 
ضوة متطلبات الشنوق'المشتهدف ومن آخل تخدية قطط العمل 
3 “تحدية أهداف معينة المؤسسة وتبلقها إلى العمديرين لكي 
يقوموا على إنجازها ضمن مدة زمنية متفق عليها. 
4- تخطيط وتنسيق أعمال تسويقية ترويجية لا بد منها لبلوغ 
الأهداف وتخصيص الأموال اللازمة. 
5 بلوغ الت ۴ وإيجاد نوع فن الإدارة المشتر كة ۳ تلف 
الإدارات في المؤسسة بهدف تحقيق الأهداف المتفق عليها. 


169 الضمورء هاني حامد» مرجع سابق› ص.‎ - ١ 
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© تيم ننائه تقشات الحموة العيوقة وتهندنل النشاطات 
الفخطط لها إذ| ما دعم الحاعة لمواجية ظروف غير متؤذفعة: 


وبهذا كله تبرز لنا أهمية الإستراتيجية التسويقية. وبغرض معرفة 
نظرة إظطازات الفكتية الوطنية لهذ أهفية وحوة. هذا النوع من 
الإستراتيجيات في مؤسستهم توجهنا إليهم في الإستبيان الذي أعددناه 
ضهن متظطلبات الدرانفة العيذانية قطرحنا عليهم سال فى هذا الشان 
فكانت الإجابات كما هو موضح في الجدول الذي سيأتي: 


لحدول رقم_311 أهمية الإستراتيجية التسويقية للمكتبة الوطنية 
الأهمية وجود إستراتيجية تسويقية بالمكتبة الوطنية | ت | ن ل 
| تم || 31 | 9% 


IY | 
| 10090 | 32 | المجموع‎ | 





من خلال الجدول رقم (32) المتعلق شقناعة إظارات الفكتبة 
الوظنية بفدى أهمية إيجاد استراتيجية تسويقية لهاء يتين لنا أن الأغلبية 
الشساحقة متهم احابوا ف"تغعم" اق بالعوافقة نسبية (9697): فهم 
مقتنعون بأهمية وجودها بمؤسستهم, وواعون بآثارها الإيجابية عليها, 
وفوائدها المنتظرة. 


2انواع الإستراتيجيات التسويقية: 


أوضة كور أن البع د التتافنسي هو الذي يخدد القرارات 
الإستراتيجية. ويمن أن يتم الاختيار من بين عدة استراتيجيات نذكر 


منها :' 
٠‏ إستراتيجية المتخصص. 


' - الصيرفي؛ محمدء مرجع سابقء ص.121- 123 
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٠‏ إستراتيجية التكامل العمودي. 
٠‏ إستراتيجية الانسحاب. 
٠‏ إستراتيجية التنويع. 
نتعامل إستراتيجية التسويق مع تطوير المنتج والتسعير والبيع 
إستراتيجيات فرعية مثل إستراتيجية تنمية السوق, وإستراتيجية تنمية 


المنتج وإستراتيجية الترويج...إلخ. وفيما يلي تبيان لأهم هذه 
الإستراتيجيات:! 


Market Development Strategy إستراتيجية تنمية السوق‎ 


اذ | 3 لتغلغفل êيa «Market Penetration‏ إلى جانب تنمية أسواق حديدة 
للمنتجات الحالية. 


Product Development Strategy إستراتيجية تنمية المنتج‎ 


إن استخدام إستراتيجية تنمية المنتج يساعد الشركة على تحقيق 
تنمية منتجاتها للأسواق الحالية, أو تنمية منتجات جديدة لأسواق جديدة, 
وهناك بعض الشركات نجحت في هذه الإستراتيجية من خلال تنمية 
منتجات جديدة للأسواق الحالية أو الجديدة محليا وعالميا. 


فىي:محال الإعلاق:والتروينخ: فإن الشركة قد تخعار ين إتمقتراتيجنة 
"الدقغ: ويم" أو "السحب نم ". 


ِ تر | تيحية | لتو زيع 


1 - السالم» مؤيد سعيد» مرجع سابق»› ص.195- 196 
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ومن خلالها تقرر الشركة هل سوف تقوم بتوزيع وبيع منتجاتها 
عن طريق الموزعين أو الوسطاء ام تقوم بتوزيع وبيع منتجاتها بنفسها 
بالتوزيع المباشر. 


إإ ستر اتيجية التسعير 


وهفاك إاسعراتبحيات وظيفية اغخر خاصة بالتسهعين اذ علبي 
الشركة أو وحدة الأعمال أن تقرر هل سوف تتبع إستراتيجية التسعير 
فن خلال كشظ السوق وففة مره أو من خلال التفلفل فقي السوق 
5ال تر اتيجية الاؤلى متمد غلى اليح بعر الي المنتع 
عندما يكون جديد وذلك في الفترات الأولى من تقديمه. ومن ثم 
تحقيق أرباجا: غالية: اما الاستراتيكية الثانة فتعرد: على سعر متشخض 


ونذكر "نوري" أن الخيارات الإستراتيجية الكلاسيكية هى:(الشرائة: 
التابع. الهجوم والدفاع).' وقد جمع كل من البرواري والبزنجي أهم 
أنواغ الاستراتيجاك التستويقية فى حدول توضحها في الآتى: 


الحدول رقم_32: بعض أنواع الإستراتيجيات التسويقية 


أنواع الإستراتيجيات التسويقية 
الإستراتيجيات الخاصة بالمزيج التسويقيي (المنتوج/ السعر/ المكان/ الترويج) فهي جوهر 
أي إستراتيجية تسويقية تنتهجها المنظمة. 
هناك ثلاث إستراتيجيات دفاعية بطبيعتها تساعد المنظمة في تحقيق تمركزها مقابل القوى 


التنافسية الخمس المحددة لدرجة المنافسة في الصناعة (الداخلون الجدد/ المودون/ المشترون/ 
المنافسون التقليديون/ المنتوجات البديلة) ويعد الإنجاز فوق المعدل نتيجة لاختيار واحدة من 
ثلاث استر اتيجيات متو افرة» للإستر اتيجي وهي: 

1- استر اتيجية قيادة الكلفة Cost Leadership Strategy‏ 





.  188.ص نوريء منيرء مرجع سابقء‎ - ١ 
143-140 البرواريء نزار عبد المجيد؛ البرزنجي» أحمد محمد فهمي. مرجع سابقء ص.‎ - 2 
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2- استر اتيجية التميز (بالمنتوج) Differentiation Strategy‏ 

3- استراتيجية التركيز /[ه©ع511231 وناعم] 
1. التركيز على الكلفة Cost Focus Strategy‏ 
2 التركيز على التميز Differentiation Focus Strategy‏ 

وهذه الإستراتيجيات الثلاث هي خيارات يمكن تسميتها بالإستراتيجية العامة.. والمنظمة 
التي لا تختار واحدة من هذه الإستراتيجيات ستكون كالمحصور في الوسط حيث ستعاني من 
انخفاض في الإنجاز أو إنجاز أقل من مستوى الصناعة على الأمد البعيد. 

الصميدعي | يمكن القول أن هناك ستة استراتيجيات تسويقية تعد بمثابة خيارات للمنظمة يمكن إيجازها 
٠‏ 1999 | بالآتي: 
kotler‏ 1. استراتيجيات الدفاع التسويقي 165 511310 Defensive Marketing‏ وتعنy‏ 
0 | بالدفاع عن الحصة السوقية للمنظمة من خلال تقديم منتوجات جديدة وصاحبة هذا الخيار 
هي المنظمة القيادية في السوق 

2 استراتيجيات الهجوم التسويقي 5ع[ 5112160 13111119 Attack‏ وتعنى 
بمحاولة المنظمة لتوسيع حصتها السوقية بالتركيز على نقاط قوتها إزاء نقاط ضعف 
المنافسين وصاحبة هذا الخيار المنظمة الرائدة الراغبة بحقيق ميزتها التنافسية 

3. استراتيجية الإتباع التسويiية Marketing Follows Strategy‏ وتعنی 
بمحاولة المنظمة الصغيرة عادة اتباع قائدة السوق بدلا من تحديها أو منافستها وذلك بتقليد 
المنتوج الذي تطرحه أو تعديله أو الإقتصار على جزء واحد من السوق وتمتاز هذه 
الإستراتيجية بأنها تجنب المنظمة تحمل نفقات الإبتكار والتطوير الضخمة.. ومن أنواع 
إستراتيجية الإتباع: أ- استراتيجية المزور /©0/7/© ب- المقلد 1/77/1340 ج- المحور 

4. استر اتيجية الإكتشاف و5131 ۴i nkinو Marketing‏ ویستخدم من قبل 
المنظمات المغامرة عادة وتتقبل تحمل المخاطرة لاكتشاف منتوجات جديدة وطرحها في 
السوق لتحقيق أرباح عالية وتكون هذه المنظمات ذات سيطرة عالية جدا على السوق. 

5. استراتيجية قيادة الأسواق الصغيرة بزوع5821 ,ععداء غلا ووناع!12/| وتعد 
أكثر جاذبية وملاءمة للمنظمات الصغيرة التي لا ترغب باتباع المنظمات القائدة وبنفئس 
الوقت تتحاشى منافستها فتستهدف الأسواق الصغيرة ذات الأهمية القليلة أو المعدومة بالنسبة 
للمنظمات الكبيرة. 

6. استراتيجية الملاحقة /[©©514734 2/7356 وتعنى بمحاولة المنظمات غير القائدة 
بالتسابق للوصول إلى مستوى المنظمات الكبرى أو ملاحقتها أو على الأقل زيادة حصتها 
السوقية من خلال الهجوم على قائد السوق (برغم المخاطر الكبيرة المتولدة جراء ذلك) أو 
الهجوم على المنظمات المناظرة والتي لا تؤدي أعمالها كما يجب. 

بحسب رأي /©/04»/ عام 1997 توجد ستة أنواع لإستراتيجيات الدفاع وهي: 

1. استراتيجية دفاع المنظمة عن موaعlq Position Defense‏ 

2 استراتيجية الدفاع عن الأجنحة ©5/ع#© 13/19 أي دفاع المنظمة عن 
أطراف السوق. 

3. استراتيجية الدفاع بالهجوم الوقائي Preventive Defense‏ 
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4. استراتيجية الدفاع بالهجوم lلlnڊJ Counteroffensife Defense‏ 

استراتيجية الدفاع الموقفي 167/756 ©/1061/ بالإنتشار في أسواق جديدة وتحديد 
توسيع السوق وتنويعه وشن هجمات مضادة أو المبادرة بالهجوم ضد المنظمات المنافسة في 
الوقت المناسب. 


5. استراتيجية الدفاع بالإنكماش 6676/56 00783641017 بالتخلي عن الأسواق 
الأضعف أو ما يعرف بالإنسحاب الإستراتيجي. 


وبحسب 0٤/6١‏ فهناك خمسة استر اتيجيات هجومية تستخدمها المنظمة ضد منافسيها 
وهي. 

1. استراتيجية مهاجمة الجبهات الأمامية /ع4442/ /0/18/ للسوق حيث تبحث 
المنظمة عن جانب القوة بدلا من المنافسة وغالبا ما يتمثل ذلك بتخفيض أسعار منتوجاتها 
إزاء أسعار المنافسين. 

2 استراتيجية الهجوم الجانبي /©143/ //3// على الأسواق التي لم تغطها المنظمة 
القائدة للسوق أو تلك المناطق التي يضعف فيها أداء المنافسين. 

3. استراتيجية الهجوم المطوق /©11]3/ 77/16/7167 بمحاولة تطويق المنظمة 
المنافسة بالإستيلاء على مناطق واسعة من أسواقها. 

4. استراتيجية الهجوم الثانوي /©4/3/ 1/0355[ وفيه يتم تجاهل المنظمة المنافسة 
بالتوجه نحو الأسواق الأكثر سهولة. 

5. استراتيجية هجوم العصابات /4144361/ 6©/1!/3 وهو خيار للمنظمات الصغيرة 
بإزعاج الخصم ومضايقته للحصول على موطئ قدم دائم في أسواقه. 

وهناك أنواع أخرى لاستراتيجية التسويق بحسب اتساعها الجغرافي حيث توجد: 

1. استر اتيجية التسويق المحلي yوم)S)a‏ 9¬ Marketi‏ اL0ca‏ وتعنی بالتسویق 
داخل البلد الواحد. 

2 استراتيجية التسويق الدولي /nternational Marketing Strategy‏ وتعنى 
بالتسويق خارج حدود البلد الأم. 

Marketing Strategy .3‏ اaطه/اG‏ وفيها يتجه التسويق إلى أسواق عالمية 


مسوعة. 





3. متطابا تت بنا ۶ إ ستر | تيجية تسويقية با لمكتبة | لو طنية : 


يرى "سالون" أنه من أجل بناء أي إستراتيجية تسويقية بالنسبة 
للمكتنات او هراكر المعلونات لا جد هن المرور تة فراخل تير 
كمتطلبات اساسية لبناء الإستراتيجية التسويقية. وتتمثل هذه المراحل 
الثلات :فى كل كين التخلبل الداغلي: والتخليل'الغاركن» واخبرا تطليل 
الجمهون: وبلخض هذه المتظلبات في الشكل التالى: 
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الشكل ر قم 4 المتطلبات الأساسية لبناء الإستراتيجية التسويقية 







الإستراتيجية التسويقية 


كما يضع "كوتلر" كل من التحليل الداخلي والتحليل الخارجي 
إضافة إلى تحديد المهمة وصياغة الأهداف في مقدمة مراحل وخطوات 
ومتطلبات صياغة الإستراتيجية, كما هو مبين في الشكل الآتي: 
الشكل رقم 2:5 إعداد خطة إستراتيجية للنشاط 





التعليل الذاغلي تحذة "سالون" كل.من موارة 
وأسلوب كتسييرها كمعاور أساسنية لعفلية التعليل 


محية يتم تشخيض قاط القوة وفاط الضف لكل متها كما نو بين 
في الجدول أدناه: 


الحدول رقم_33د التحليل الداخلي 





|) | | سه‎ 
' - Florence Muet ; Jean-Michel Salaün.- Stratégie marketing des services d’information, 
P.88 


? Kotler, Philip et al., op.cit. , P.63 
° - Florence Muet & Jean-Michel Salaün, op.cit., P.88 
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وتخو الفرصض التؤديذات الكايتة فى كل قطاغ مما خسار اة 


المستهدفة من طرق المكنية كا بهو حدين :في الحدول الغدالي: 
الحدول رقم_34: تحليل الجمهور 





وفيما يخص التحليل الخارجي فقد اهتم فيه بتحديد الفرص 

والتمديدات الكامنة فى كلمن الحيات الفضية والشتدركاء والعنا سين 

وكذا الظروف 5 والاقتصادية كما هو موضح في الجدول الآتي: 
لحدول , قم _- التحليل الخارجي_ 


8“ کڪ وڪ 
اشركام ماين ا 


الظروف الاجتماعية 
والاقتصادية 
بالكتبة الوطنية فكانت النتائج كالآتي: 
الجدول رقم 36 متطلبات بناء إستراتيجية تسويقية بالمكتبة الوطنية 
ما هي متطلبات بناء إستراتيجية تسويقية بالمكتبة الوطنية؟ 
التحليل الداخلي (نقاط القوة والضعف) 





تحليل الجمهور (الخصائص والسمات) 


تحديد مهمة ورسالة وأهداف المكتبة 
المجموع 





' - [dem 
? - Ilbid., P.89. 


من خلال الجدول رقم (37) المتعلق بمتطلبات بناء إستراتيجية 
تسويقية بالمكتبة الوطنية؛ نلاحظ أن معظم إجابات أفراد العينة 
المبحوثة تمحورت حول "تحديد مهمة ورسالة وأهداف المكتبة" بنسبة 
(9636), متقدمة على "التحليل الداخلي (نقاط القوة والضعف)" بنسبة 
(7631), بينما احتل "تحليل الجمهور (الخصائص والسمات)" المرتبة 
الثالثة بنسبة (%21). في حين تذيل "التحليل الخارجي (الفرص 
والتهديدات)" سلم الترتيب بنسبة (612؟9), ويمكن تفسير هذه النتائج 
بالشكل التالي: 
- غياب مهمة ورسالة وأهداف مسطرة ومحددة بدقة ووضوح 
للمكتبة الوطنية أدى إلى تركيز الأغلبية على ضرورة تحديدها أولا 
كشرط لبناء أي إستراتيجية تسويقية بهذه الأخيرة. وإن كانت في 
حقيقة الأمر تدخل ضمن متطلبات بناء الإستراتيجية العامة للمكتبة 
الوطنية التي تتفرع عنها إستراتيجيتها التسويقية. 
- يتبين لنا كذلك تركيز إطارات المكتبة المستجوبين على بيئتهم 
الداخلية على حساب البيئة الخارجية رغم كون هذه الأخيرة 
أساسية في عملية بناء الإستراتيجية التسويقية, ويدعم ذلك إقرار 
(%20) منهم أن "نقص الإنفتاح على البيئة الخارجية" يعتبر من 
تحديات تطبيق الإدارة الإستراتيجية بالمكتبة الوطنية. 
- كما أن المرتبة الثالثة بالنسبة لتحليل الجمهور تعتبر متدنية 
مقارنة بمكانة هذه العملية المهمة في بناء الإستراتيجية التسويقية 
خصوصا إذا علمنا أن من بين أهم مبادئ التسويق "التوجه نحو 
الزبون" بمعنى وضع العملاء أو الجمهور بالنسبة للمكتبة الوطنية 
على رأس اهتماماتها. 


خلاصة ا لفصل 


ل ارا كي هذا التصمل الميتار المجية لكاء اسكترائيسية 
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الإستراتيجية التي أوضحنا مفهومها وأهميتها وتحدياتهاء ويتمخض عن 
تطبيق الإدارة الإستراتيجية القيام بالتخطيط الإستراتيجي ولذلك ركزنا 
فلى التخظطيظ الاس تراقجي التمويق كنسحان يقوؤنتنا الى شاء 
الإستراتيجية التسويقية إذ بسطنا مفهومه و هميته ومعوقاته كي نكون 
على بينة ونعد العدة كي لا نفشل بأول عقبة تصادفنا عند ممارسته, 
لتخلض في الآخير إلى العتضر الاهم في هذا الفصل. وهو الاستراتيخية 
وإعدادها. 
ولم:تغفل فى :ذلك كله آاراء وتصورات وافكان واقتراحات أقراذ 
عنتنا العمستجويين: ولقذ استخلصنا من إجاباتهم العدية من التانج تذكز 
قيما يلي أهفها: 
ا يغهم أغلب: إظازرات المكتبة الوطنية بتسية (9680) أن الإدارة 
2 أجمع إطارات المكقية الوظنية بتسنبة (56100) على أهمية 
اعتماد الإدارة الإستراتيجية بها. 
5 يرف اغلي إظارات المكتية الوطنية شسنية (5637) أن اسم 
اذزاك اهمية الإدارة الإستراتبجية". 
فم اعقبر خل. إطارات المكقة الوطننة بتضية :(9541) أن التخطيظط 
الإستراتيجي للتسويق يعني "رسم أهداف تسويقية بعيدة المدى". 
5 كاد يجمع إطارات المكتية الوطيية على أهمية التخظيططا 
الإستراتيجي للتسويق بالنسبة لها إذ ذهب إلى ذلك (%97) منهم. 
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8 يغتبر أغلتب إطارات: المكقية الوظنية بتسعية (9637) أن "عياب 
قافة التخطط الاستراتجي" عد أهم معوقات طبن الط طا 
اترا حي لاتشوق هده الاخررة: 


3 أعلبنة إطارات المكتية الوطنية بسيية (9653) قهموة 
الإستراتيجية التسويقية على أنها "خطة تسويقية بعيدة المدى" 
بينما يرى (%25) منهم أنها "تحديد السوق المستهدفة" في حين 
لم يحذة إلا (869) و (966) هنهم على القوالي "تحديذ المزيج 
كمفهوم لها. 

4 الأغلبية الساحقة من إطاراتك. المكتبة الوطنينة نسية (9097) 
مقتنعون بأهمية إيجاد إستراتيجية تسويقية لها. 

8 يرق أغلب إطارات المكتبة الوطنية بتسبة (9636) متهم أث 


أهم متطلبات بناء إستراتيجية تسويقية بها هو "تحديد مهمة ورسالة 
وأقداف المكية". 


القصل الرا ع 
جاهزية المكتبة الوطنية لتبني 


تمهيد 


سنتناول في هذا الفصل الرابع والأخير من دراستنا هذه مدى 
جاهزية المكتبة الوطنية لتبني إستراتيجية تسويقية. وسنتطرق لهذا 
الموضوع من ثلاثة جوانب أساسية؛ أما الجانب الأول فيتعلق بالعنصر 
البشري أو الموارد البشرية أو ما اصطلحنا على تسميته في دراستنا 
هذه بإطارات المكتبة الوطنية ومدى جاهزيتهم لتبني إستراتيجية 
تسويقية بمؤسستهمء ونحاول الإحاطة بهذه القضية من خلال التطرق 
إلى ثلاث نقاط جوهرية؛ أما الأولى فتتعلق بمواقف وقناعات هؤلاء 
الإطارات من تبني هذه التوجه, بينما النقطة الثانية فخصصناها 
لمؤهلاتهم لتبني هذا النوع من الإستراتيجيات وركزنا في ذلك على 
تكوينهم وخبرتم في المجال, في حين أردنا من خلال النقطة الثالثة 
الوقوف على مدى تحفزهم واستعدادهم وتحمسهم لتبني إستراتيجيه 
تسويقية والدور الذي تلعبه المكتبة الوطنية من أجل تعزيز هذا الاتجاه. 

بينما الجانب الثاني فيتعلق بمدى جاهزية إدارة المكتبة الوطنية 
لتبني إستراتيجية تسويقية,. وسنحرص من خلاله على تبيان طبيعة 
الإدارة المعتمدة بالمكتبة الوطنية وما إن كانت تتوافق مع هذا التوجه, 
ثم نلقي الضوء على الهيكل التنظيمي ومدى ملاءمته لممارسة الإدارة 
التسويقية وبالتالي السهر على إنجاح المسعى التسويقي الإستراتيجي 
وما هي التغيرات المحتمل أو المقترح إدخالها في هذا المجال؛ ولم 
نغفل تتمة لهذا الجانب أن نتعرض للوزارة الوصية وتوجهاتها 
المستقبلية وعلاقتها ذلك أو تاثيره على توجه المكتبة الوطنية نحو تبني 

في حين سيتم التعرض في الجانب الثالث والأخير من هذا 
الفصل إلى مدى جاهزية الموارد المالية والإمكانيات المادية للمكتبة 
الوطنية لتبني إستراتيجية تسويقية, وذلك من خلال التركيز في البداية 
على الميزانية السنوية للمكتبة الوطنية من حيث كفايتها وتغطيتها 
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للأنشطة والعمليات التي يتطلبها توجه المكتبة الوطنية نحو تبني 
إستراتيجية تسويقية, لنعرج على البيئة المادية للمكتبة الوطنية ومدى 
توفيرها للميزات التنافسية وما هي التعديلات المطلوب إدخالها عليها 
لتحق هذا الغرض تماشيا مع التوجه العام المشار إليه. لنقف في 
الأخيرة على الأرصدة الوثائقية المتنوعة للمكتبة الوطنية كأحد نقاط 
قوتها ومعدى اسشكلال هذة الأخبرة لهذا الثراء قي توسيع وتتويع 
القطاعنات السوقية المستهدقة فسن طرفهنا لتختم باقتراحات 
المنتحجويين لاحل أحسن : استغلذل لجذة المقطة بالذات: 

وطبعا كل ذلك تجدونه مشفوعا بتحليلنا للنتائج المتحصل عليها 
نما يقوة لانشباظ اهم الانتشتاجات: الميفية علن التفاسير المدرحة: 


ا. جاهزية إطارات المكتبة الوطنية: 

نظرا لأهمية ودور الموارد البشرية في إنجاح أي سياسة أو خطة 
أو إستراتيجية؛ ارتأينا أن نستهل هذا الفصل بالوقوف على مدى 
جاهزية إطارات المكتبة الوطنية لتبني إستراتيجية تسويقية, إذ سنتناول 
العوضوغ صن الات حوانب تتعلق بالمواقف والقنافاتك كم المؤهلات 
وأخيرا بالمحفرات: 


 .1‏ مواقف إطارات المكتبة الوطنية تجاه تبني 
إستر اتيجية تسويقية : 
من آخل معرفة مواقف واراء-وقتاعات إظارات الفكة الوطتية 
تجاه تبني إستراتيجية تسويقية بالمكتبة الوطنية أدرجنا سؤالا عن ذلك 
ضمن الأستيان قكانت التتائخ كما هو فوضة في الحدول أدناة: 


الحدول رقم_37 مواقف إطارات المكتبة الوطنية من تبني إستراتيجية تسويقية 
هل أنت مع تبني إستراتيجية تسويقية بالمكتبة الوطنية؟ 





المجموع 
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من خلال الجدول رقم (38) المتعلق بمواقف إطارات المكتبة 
الؤظنية من قتي امسر افبحية فسنويقية يكين لما أن الأغلبية الفاحقة 
موافقة على تبني إستراتيجية تسويقية بالمكتبة الوطنية إذ أجاب ( 


7م ) منهم ب "نعم ". 


2 مؤهلات إطارات المكتبة الوطنية لتبني 
إستراتيجية تسويقية: 
إن القناعات وحدها لا تكفي بل لا بد معها من مؤهلات تمكن 
إطارات المكتبة الوطنية من التأقلم مع تبني إستراتيجية تسويقية 
ولذلك أردنا أن نقف على تكوينهم وخبرتهم في هذا المجال ودور 
مؤسستهم في تمكينهم من ذلك فكانت النتائج كما سنبينه في الجداول 
الآنية: 
الحدول رقه وق مؤهلات إطارات المكتبة الوطنية لتيني إسئراتيجية تسويئر 
لتكت الاك المجالات التالية؟ 





من خلال الخدول رقم (39) المتعلق ‏ بمؤهلات [طارات المكتية 
الوطنية لتبني إستراتيجية تسويقية؛ تظهر النتائج أن نسبة (9658) لم 
يتلقوا أي تكوين يؤهلهم لذلك وهم يشكلون الأغلبية, بينما تلقى ( 
0 منهم تكوينا في مجال التسويق. و(%9) في مجال التخطيط؛ 
و(%3) فقط في مجال الإستراتيجية, ومن هنا يبرز لنا أن تكوينهم 
ضعيف في مجال التخطيط, شديد الضعف في مجال الإستراتيجية, 
ودون المتوسط في مجال التسويقء وعليه ينبغي على المكتبة الوطنية 
أن تعمل على تدعيم تكوين إطاراتها في المجالات سالفة الذكر إذا 
أرادت إنجاح أي إستراتيجية تسويقية مستقبلية لها. 
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الجدول رقم_39 دور المكتبة الوطنية في تأهيل إطاراتها لتبني إستراتيجية 
كت وجي "عر قي كو که ا 
| مسارةالاراسي 0-0000 | 11 | 85% | 





| مساركالمهني | 2 | 158 | 
| المجموع | 13 | 10090 | 


من خلال الجدول رقم (40) المتعلق بدور المكتبة الوطنية في 
تأهيل إطاراتها لتبني إستراتيجية تسويقية لها يتبين لنا أن هذه الأخيرة 
لم تساهم في تكوين إطاراتها إلا بنسبة (9615) الذين تلقوا تكوينا في 
مسارهم المهني من مجموع الإطارات الذين تلقوا تكوينا في أحد 
المعالاك المذكورة حلفا ينها الأكامة تاقوا تكورن] خلال مسازهم 
الدراسي ينسبة تقدر ب :(5685) ومن ها ترز انا المشناركة الضعيفة 
للمكتبة الوطنية في تكوين إطاراتها لتبني إستراتيجية تسويقية, 
وبالتالي عليها أن ترفع من قيمة الميزانية المخصصة للتكوين وتوجيهها 
لأمحالات المطلوية إذا أرافت السير قدما فن .هذا الاتجاه: 
الحدول رقم 40 خبرة إطارات المكتبة الوطنية في مجال الإستراتيجية التسويقية 
هل مارست خلال سنوات خدمتك بالمكتبة الوطنية؟ | التكرارات | النسب | 
و ا 
| اللشويق | 3 | 9% 


ا 00 الqتراتيجية‏ | 0| 0% 
من خلال الجحجدول رقم (41) المتعلق بخبرة إطارات الفكتية 
الوطنية في الإستراتيجية التسويقية يتجلى لنا أن الأغلبية الساحقة لم 
تفارشضوا خلال مسارهم المهني:بالمكتبة الوطنية أي مدن التخطيط أو 
التسويق أو الإستراتيجية ونسبتهم بلغت (%79), بينما كانت ل (%12) 





منهم خبرة في مجال التخطيط و(%9) في مجال التسويق, في حين 
ليس منهم من لديه خبرة في مجال الإستراتيجية. ومنه يظهر لنا أن 


113 


غبرة إطارات المكتبة الوظنية في التخطايط جعيقة: وفي التسوة 
أاضهف يتما خشيرتهم قفني الاسغر افبحية: متعدفة: وهذا المسعوف :ا 
يؤهلهم لإعداد أو تنفيذ أو متابعة أو تقييم أي إستراتيجية تسويقية 
لفاتدة مؤسستهم إلا بمساعذة مختصين في هذا المجال قي بادك الاجر 
على الأقل, ومع الوقت ومع تلقي تدريب نظري وعملي واكتساب 
رة رة قى هذا المعال ,يفكن الاعتناد عليهم مسستقا: ظيها انا 
أتكلم عن الأغلبية ولكن هذا لا يمنع من استغلال ذوي المؤهلات 
والخبرات الحالية على قلتهم. 


3 محفزات إطارات المكتبة الوطنية لتبني 
إستراتيجية تسويقية: 
إن لدافعية إطارات المكتبة الوطنية وتحفيزهم أثر إيجابي على 
التوجه نحو تبني إستراتيجية تسويقية ولذلك أردنا الوقوف على حضهم 
وقضكتهم عق ذلك فادرجنا عؤالين مكتزاظيقة في الاسبيان قهاءت 
النتائج كما يلي: 


الحدول رقم_41 دافعية إطارات المكتبة الوطنية لتبني إستراتيجية تسويقية 
هل تجد نفسك متحفزا لتبني إستراتيجية تسويقية بالمكتبة الوطنية؟ 


اا 28ل 
من خلال الجدول رقم (42) المتغلق بداقغية إطارات المكتنة 
الوطنية لبتي إنيشز اتبحية تسويقية يتبين: لنا أن اغلبيتهم متحفزون لذلك 
وتبلغ نسبتهم (%72) بينما لم تتجاوز نسبة من ليس لديهم دافعية 
كافية لتبني إستراتيجية تسويقية بالمكتبة الوطنية (9028). ومن هنا 
تحلى لنا أنه توحد :زافعية كافية لتتي: | ستراتحية تيبويقية بالمكزية 
الوطتية لذق إظاراتها وهذا أمر مشجع: 
الجدول رقم _42 دور المكتبة الوطنية في تحفيز إطاراتها لتبني إستراتيجية 


م م 
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إذا كانت الإجابة "نعم" فهل تقوم المكتبة الوطنية بتحفيزك؟ | التكرارات 


N |‏ 6ل 
onal‏ 





من خلال الجدول رقم (43) المتعلق بدور المكتبة الوطنية في 
تحفيز إطاراتها لتبني إستراتيجية تسويقية نجد أن (%96) من 
الإطارات المتحفزين لذلك أجابوا أن مؤسستهم ليست هي من حفزهم 
ولا تقوم بتحفيزهم أصلا - وهم الأغلبية - بينما نجد نسبة (%4) منهم 
فقط (أي الأقلية) أجابوا أن للمكتبة الوطنية دخل في تحفيزهم» ومن 
هنا يظهر لنا جليا أن مساهمة هذه الأخيرة في تحفيز إطاراتها لتبني 
أستراتجةة تسوا ضف جدا و كاد تكون متعدهة وهذا اهر قيزر 
کاک وشقى أن تر ها الفا شر حو الا خسن فاط اردنا أن فوح 
للزبون الخارجي (الجمهور) فليس هناك بد من المرور عبر الزبون 
الداخلي (الموظف), ولدى مقابلتنا للسيد رئيس مصلحة المحاسبة 
والميزانية بين لنا أن المكتبة الوطنية لا تستطيع تحفيز موظفيها ماديا 
الا فن خلال تمكيتهم مهن الاستفادة من "امن نهيمة" وآن الأعتانات 
العالية المخصصة لذلك محدودة فقارنة حجم المنوطفين تهذه 
المؤسسة وقياسا بمؤسسات أخرى قد تكون أقل أهمية من حيث 
الحجم والوظيفة والمهام. وأما التحفيز المعنوي من خلال استفادة 
بعضهم من تكوين في مجال تخصصهم أو أحد المجالات التي يرغبون 
ها والتى تتماشى نه طبييعية المؤسمة وجاعاتها فالميزانية المخصصة 
لذلك محدودة جذا وركفي أن ترسل كريضا أو اثنينن إلى الشارع مغلا 
لكن تقصي على غلك الإعتمادات المالية المخضحة لهاء كما آن التحفين: 
عن طريق الترقية محدد بقوانين صارمة بحيث يجب تلبية جميع 
الشروط المطلوبة لإجراء الترقية وقبولها من طرف مصالح مديرية 
الوظيفة العمومية. ونقول ومع ذلك يبقى مجرد الاحترام والتقدير 
والاغتراف الفوظفت يجهودة وقندراته. وإسهاماتة وإاشراكه فى اتضاة 
بعض القرارات التي تهمه على الأقل والعناية بتطوير مساره المهني 
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وا قعارة.باهمة بعد الخد الادتى خن التحفر الد يمكن ان تقوم ية 
الأذارة دون كلفيا الكتير من الأموال ودون ستهلك الاعتمادات المالية 
المخصصة في الميزانية. 


اا. ‏ جاهزية إدارة المكتبة الوطنية: 


وسنحاول تلمس مدى جاهزية المكتبة الوطنية لتبني إستراتيجية 
تسويقية من خلال الوقوف على النمط الإداري السائد. والهيكل 
التنظيمي القائم, وأثر توجهات الوصاية. 


1. النمط الإداري السائد وعلاقته بتبني إستراتيجية تسويقية 
بالمكنية الوطتية: 
للنمط الإداري السائد أو أسلوب التسيير المتبع أو طبيعة الإدارة 
المعتمدة بالمكتبة الوطنية أثر إيجابي أو سلبي في توجهها نحو تبني 
إشسكرانيكبة: تسونقية: من غخدمه ولذلك أرذنا أن تاخذرافى. فنتنا فى 
إذارتهم ومدق تايها مج هذا التوجه فكانت الاجابات كما هن مغروض 
في الجدولين. التاليين: 


الحدول رقم_473 طبيعة الإدارة المعتمدة بالمكتبة الوطنية 


تعتمد المكتبة الوطنية في تسيير شؤونها؟ التكرارات | النسب | 
الإدارة التشغيلية 100% 


الإدارة الإستراتيجية ا 0| 0% 
فخ خلال الحدول رقم (44) المتعلق ‏ تطبيفة الإذارة المعتميدة 
بالفكتية الوطنية اتقنق جميغ إظاراتهنا بشنبية (90100) .على اعفان 
التفظ الإدارق البفائة :بهذة الأخيرة يمن 'لحمتك الإدازة التشفيلية ولا 
يمت للإدارة الإستراتيجية بصلة وما يميزها من تخطيط وإستراتيجيات 
وغيرهاء متها الصفف الأول قائم هلين تسين المعاة فحخل المشاكل 
البوفية قى عياب نظارة مسنتقيلية او تقكير إستراتيكن أو تعلفلن 
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للمقشرات ذات البعة الاستراتيدي والقي:فنة يكون لما اتن على 


الحدول رقم_ 44 تماشي طبيعةالإدارةالمعتمد قبالمكتبةالوطنية مع تبنيإستراتيجية 


هل تعتقد أن طبيعة الإدارة المعتمدة بالمكتبة الوطنية تتماشى 
مع تبني إستراتيجية تسويقية؟ 





من خلال الحدول رقم ([45) التعلق بفدى تماشى طبيفة الإدارة 
المعتمدة بالمكتبة الوطنية مع تبني إستراتيجية تسويقية بها اتفق جميع 
الإظتازات الميهتحونين بتسية (96100):ضلى اعتينان التفيظ الإداري 
النائة والعتمتل في اساوب "الإدارة التشقيلية" لاثلاءم مع التوجه 
نحو العميل أو إعداد إستراتيجيات تسويقية بمؤسستهم: وهم على حق 
في ذلك فكيف لمن لا يهتم بالمستقبل بدرجة كافية ولا يعتمد على 
معطيات دقيقة تقوده إلى فهمه وبالتالي التخطيط له أن يهتم بإعداد 
الإستراتيجيات وتنفيذها. وكيف لمن لا يراعي رضا جمهوره وعملاءه 
في القرارات التي يتخذها أو السياسات التي ينتهجها أن يهتم بالجانب 
التسويقي لمؤسسته وخدماتها. 
2 مكانة الإذارة: التسويقية من الميكل. التتظيمي للمكتية 
الوطنية: 
قبل التطرق لمكانة الإدارة التسويقية ضمن الهيكل التنظيمي 
للمكتبة الوطنية رأينا أنه من المنهجية تشريح هذا الأخير حتى تكون 
لدينا نظرة أولية وقاعدة متينة نرتكز عليها في تحليلنا لكل ما يتعلق به. 


117 


فإستنادا للقرار الوزاري المشترك بين وزيري الثقافة والمالية 
والمدير العام للوظيفة العمومية مؤرخ في 10 أكتوبر 2007, يحدد 
التنظيم الداخلي للمكتبة الوطنية الجزائرية وملحقاتها'. 

الذي جاء بعد القرارات الوزارية المشتركة بين وزيري الثقافة 
والمالية المؤرخة في 25 ماي 2005, والمتضمنة إنشاء ملحقات 
للمكتبة الوطنية بولايات أدرار وبجاية وتلمسان وتيارت (فرندة) وتيزي 
وزو وعنابة وقسنطينة:. 


غير أن المرسوم التنفيذي رقم 235-08 مؤرخ في 26 جويلية 
8 يعدل ويتمم المرسوم التنفيذي رقم 149-93 المؤرخ في 22 
جوان 1993 والستضمن ‏ القاتون الاساسي للمكتية الوظنية تقرر 
شوحية تحويل ملكخقفات الفكتية الوطتية العزائزية الى مكتبات 
الفطالغة الغمومية بتفسن الولآيات الوافعة فيهاء كما عدلت بموكة 
الضادة الثالقة مق المرسهوم التتفيذى الساتق والتي كانت تضهن 
افكاتية "انشاء ملحقات المكتية الوظطنية في اي مكان من الثراب 
الوطى" بحيث حخددت "فقر الفكتية الوظتة الجزائرية بمذيتة الجرات:" 

وعليه فإن الملحقات والمضصالحخ التابعة لها في التنظيم الداخلي 
للمكتبة الوطنية الجزائرية يحذف تلقائياء ليصبح الهيكل التنظيمي لهذه 
الأخيرة على الشكل الثالي: 

ولذى اتضالنا نإدارة المكتية لظلنه الويكل التتنظيفي المعتمة: 
وجدنا نموذجين مختلفين أحدهما باللغة الفرنسية مطابق لذلك المحدد 
في الجريدة الرسمية قبل إدخال الملحقات عليها والثاني باللغة العربية 
مطابق لما هو موجود على أرض الواقع؛ ومن أبرز الإختلافات بينهما ما 
يلي: 
- الجريدة الرسمية للجمهورية الجزائرية. ع.72. 2007. ص.22-21 
- الجريدة الرسمية للجمهورية الجزائرية. ع.63. 2005. ص.24-21 


1 

2 

° - الجريدة الرسمية للجمهورية الجزائرية. ع.43. 2008. ص.16-15 
4- أنظر الملحق رقم (13) 
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- عدم إشارة التنظيم الفعلي لوجود مجلس علمي وتقني في 

حين أن الأصلي يضعه تحت تضرف المدير العامة المساعة وبضة 

تخت إشزافه كلمن فدذيرية الإتضال والبحث وككذا مديرية تطوبر 

المجموعات ومعالجتها وحفظها. 

- ترجمة مصطلح « D‌prrene۸1‏ » ب "دائرة" بدل "قسم 

المنصوص عليه في النص العربي للجريدة الرسمية. 

-. الخاق فصلحة الرصيد المقاربي بدائرة البحثت العلمي 

والمنشورات بدل قسم الإيداع القانوني والمطبوعات الدورية 

والمتطفات الدولية: 

- دمج كل من "مصلحة المعالجة الوصفية" و"مصلحة المعالجة 

الفكرية والتحليل التوثيقي" في مصلحة واحدة أطلق عليها اسم 

"مصلعة المعالخة الوضفية والتخليلة": 

> والعديد من التسماف: المختلقة عما ورد قفني القتراد البورارف 

المشترك بالصادر باللغة العربية ك"التزويد" بدل "الإقتناءات" 

و"المستقيدين" ندل "المستعملين" وهذا دليل على أنه قم الاعتمضاد 

على النضن باللغة الفغرنسية وتفتة ترحمة المضطلكات الواردة فيه 

إلى العربية. 

- كماتم حذف بعض تكملات تسميات الدوائر والمصالح, لعله 

اختصارا ولكن بعضها يحجب بعض المهام الموكلة لها ونكتفي بذكر 

مثال على ذلك "مصلعة البحت السبليوغرافي والتقيس" حذف 

التقييس من التسمية في التنظيم الفعلي فلم يعد له وجود حقيقي 

علي اررض الواقة 

ومين خلال التقكنى الفيداتي اذى اجريتاة۔وجدا أن عض 

المصالح لا تقوم بالدور الذي أنشأت له في الأصل ولكن تقوم بأعمال 
أخرى؛ منها مثلا مصلحة البحث العلمي التي لم تقم يوما بأي بحث 
علمي: وفضلخة النتشيظ والتشاظات: الثقافية والتن اصبحتك لا تجضز 
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ولا تشرف على أي تظاهرة ثقافية تقام بالمكتبة الوطنية على قلتها 
في السنتين الأخيرتين وإنما تحولت مؤخرا لمكتب استقبال وتوجيه, 
كما أن مصلحة المطالعة العمومية أصبحت لا تقوم بدورياتها حول 
الولايات من خلال مكتباتها المتنقلة إلا نادرا في إطار تظاهرة معينة 
تدعوها وزارة الثقافة للمشاركة فيهاء ولعل شغور منصب رئيس 
وضلحة العتشورات ساهم في الركوة التى تعرقه متشورات المكتية 
الوطنية في هذه السنوات الأخيرة. فقد توقفت عن إصدار مجلة 
الكتاب وعرف إصدار البيبليوغرافيا الوطنية تأخرا ملحوظا ولم يعد لها 
من دور بارز سوى المشاركة في صالون الكتاب الدولي وعرض ما 
تر تة عا رقاء كما أن عدم تبنت الغوينة سن رقساء:التصالة :فى 
متاضييم وتكليقهم بتسييرها ققط قد يؤتر علني الآداء العاف: رد فلن 
ذلك تكليف رئيس دائرة بمديرية, ورئيس دائرة أخرى بمقر فرانتز 
فانون (هقر المكتبة الوطتية القنديم ): ورئيس مصلحة آخنر يمديرية 
أخرى يشكل عبئا إضافيا عليهم من جهة وفراغا من جهة أخرى؛ ونعني 
بهذا الكلام كل. من 'ذائرة خدمات العستفيدين. .وداتزة التغاون. والتكوين 
والنشساطات الثقافية ومصاعة التزوية:ومديرنة الاتضال والبحة 
ومديرية تطوير المجموعات ومعالجتها وحفظهاء إضافة إلى شغور 
متصبية الفديز العام والمدير العام المساعدءهذا الأخين الذي كلق .ية 
مؤخرا أخذ إظاراث الورارة :يضقة مؤققة قي قياب صلاخات .واضحة. 
والغياب الفعلي لمجلس التوجيه؛ كل هذا لا يساعد المكتبة الوطنية 
على السير الحسن لإداراتها ومصالحها وفق ما خطط لها من خلال 
هيكلها التنظيمي, ويعرقل حسن أدائها لمهامها وتحقيقها لأهدافها, 
ويجعل من إصلاح هيكلي ضرورة لا بديل عنها بعيدا عن سياسة 
اليريكولاج وسذ القراغ ولعب دور المظاقئ في الإذارة الغارقة في 
مشاكلها اليومية فكيف تلتفت إلى تسويق أو إستراتيجية أو تكون لها 
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ولدى طرحتا لهذة القطابا على المكلف: بمديرية. الاتضال والبحة 
عند إعراتنا خقائلة فعة اكتعيهنا سر تجول مصلعة الرضبية المعارس 
فق ذائرة إلى آخرق حيث أنه كان التصور فى باذث الآمر أنهنا نمتقوم 
بمهمة تتكامل مع الإيداع القانوني فيما يخص جمع كل ما يتعلق 
بالمقرب العربي او تقر أو القع من طرف مغارية غير هذة المضاحد 
تخولت. الى رضيو هام أضية مقصدا للياحقين هثلها مثل مضلحة البكت 
البيبليوغرافي ونظرا لتواجها في نفس الطابق (الرابع) المخصص 
للباحثين التي تتواجد به نظيرتها تم إدراجها معها في نفس الدائرة التي 
تنتمي إليها خصوصا أن جمهورهما مشتركء وفيما يخص المصلحتين 
اللتين أدمجتا معا ويتعلق الأمر بكل من مصلحة المعالجة الوصفية 
وفصلخة التعالحة الفكرية والتحايل التوقيقن قلق كانا فصان لها 
كانت عملية المعالجة مركزية غير أن هذه الطريقة لم تجد نفعا إذ 
أصبحت الوثائق تأخذ وقتا طويلا في معالجتها وتتأخر عن الوصول إلى 
المصالع الموجية إليها لتوضع تحت تصرف القراة ققم انخاة القرار 
بإذفاجها في مضاحة واحدة ليضيعا مضلخة الفعالقة الوضفية 
والتجليلية وذلك د توزخ العديد من المكيين على مختلف الصاح 
وأصبحت المعالجة تتم لا مركزيا بينما بقيت تلك المصلحة تعالج الوثائق 
الموحية لمضاحة تسيير الاغارة :وموجية القبراء فقفط, وعد ظرهق] 
لمسألة الإصلاح الهيكلي لمسنا لديه توجها نحو تعديل مستقبلي في 
التنظيم الهيكلي, وأنه يتم إعداد مشروع مقترح لترقية بعض الدوائر 
والخضالخ إلى مقيريات: وف ابررها مقترع ترقية:ذائرة الحفظ 
والمخطوطات ومصلحة الإعلام الآلي إلى مديريات, ولكن هذه تبقي 
مجرد اقتراحات ومشاريع يجري التفكير فيها ولم يحسم فيها بعد بل لم 
يتم الوصول إلى بلورة تصور واضح في هذا الشأن غير أن المنطلق هو 
التركيز على أهم أدوار المكتبة ومهامها من خلال ترقية الحفظ, 
والتوجه نحو الأتمتة. والحوسيه والرقمنة من خلال ترقنة الاعلام الآلى: 
تقول لها لذ استحداث: فديرية تيقم بالتفظيظ الاستراتيجنبوالادازة 
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التسويقية كما اقترح جل إطارات المكتبة الوطنية المستجوبون 
ال قدها تجن ]! عد وه واا ار ا اد د اه اا 
جمهورها والعمل على إرضاء مستعمليها وكسب ولائهم بما يؤدي إلى 
رفع مستوى أدائها وتحسين جودة خدماتها وتلميع صورتها...إلخ بما 
يعود بالنفع على طريقة تسييرها والعلاقات داخل تنظيمها الرسمي 
وغير الرسمي. 
الجدول رقم _ 45 تناسب الهيكل التنظيمي للمكتبة الوطنية مع تبني إستراتيجية 
و 


هل الهيكل التنظيمي الحالي للمكتبة الوطنية يتناسب مع تبني 
إستراتيجية تسويقية؟ 





من خلال الجدول رقم (46) المتعلق بمدى تناسب الهيكل 
التنظيمي الحالي للمكتبة الوطنية مع تبني إستراتيجية تسويقية بها 
يتين لنا آن أغلبية الأظارات الذيخ بشهالتهم الدراسة الغبدانية يرون انه 
غير هناسب بنسية تصل إلى(5688) من أقراة الغيقة الفيحوتة: ينها 
يرى نزر يسير منهم تقدر نسبته ب (9013) أنه مناسب, ومن هنا يظهر 
لنا أن أغلب الإطارات غير راضون على الهيكل التنظيمي الحالي 
ويعتبرونه غير كفئ وغير قادر على تحمل مسؤولية أي إدارة تسويقية 
تشرف على إعداد الإستراتيجيات ومتابعتها وتقييمها وتعديلها كلما 
اقتصضئ الكال: وسناتي على زكر تعديلاتيم المعترجة على الكل 
التنظيمي لاحقاء كما سيتم تفصيل رأي الموافقين ورؤيتهم للجهة التي 
يمكنها تحمل مسؤولية الإدارة التسويقية. 


الجدول رقم 46 الجهة المقترح تكليفها بمهمة الإدارة التسويقية 


إذا كانت الاجاية "نعم" ما هى الحجهة التى تقترح أن تسند 
إذا كانت الإجاب هي الجهه التي تقترح ان لها التكرارات | ال 
مهمة الإدارة التسويقيه؟ 





كل المصالح التي تعمل مع القراء 1 25% 
ا Ml‏ 


122 


| ميرية الإتصال _______| 2 | 50% 
| دائرةخدمات المستفيدين | 1 | 259 | 
aT >‏ 


لمجموع 4 | 100% 


من خلال الجدول رقم (47) المتعلق بالجهة المقترح تكليفها 
بمهمة الإدارة التسويقية في إطار الهيكل التنظيمي الحالي نجد أن 
اعلينة الإأظارات المواققة غلى اسب هذا الاخير ضع تتشي | تقر اتيحية 
تسويقية بنسبة (%50) منهم يرون أن "مديرية الاتصال والبحث" هي 
الجديرة بتحمل هذه المهمة بينما يقترح الباقي كل من "دائرة خدمات 
المستفيتيون" و"جفية المضالة التى مغل مه القراة" تة (25 
لكل متهما: وإذا تمغتا في هذة الاقتراخاث تجد أن المضالة التي تعفل 
مع القراء كما ورد في الاقتراح الأخير بكونها حسبهم معنية أكثر من 
غيرها بالعملية التسويقية - وإن كانت لا تستغني عن تعاونها مع 
المصالح الأخرى لخدمة جمهورها - تتعدى دائرة خدمات المستفيدين 
وكذا مديرية الاتصال لتتوزع على دوائر ومديريات أخرى, ثم أن نجاح 
أي عملية تسويقية يتطلب تبني ثقافة تسويقية التي لا يمكن نشرها 
في مختلف: المديريات والدوائر والمضالح إلا إذا كان الجهة المشرفة 
عليها عليا من صنف مديرية فما فوق. 

الحدول رقم 47 المستوى التنظيمي للإدارة التسويقية المقترح إنشاؤها 


إذا كانت الإجابة "لا" هل 00 إنشاء إدارة تسويقية على 


ك 





ال 
ا ع 


18% 


| المجموع | 28 | 10090 | 





من خلال العدول رقم (48) المتعلق بالمستوة التنظمى لادارة 
التسوبقية المقترع إنشاؤها تلاحظ أن أغلبية إظطارات المكتية الوظنية 
المستحويين. والقين لأدرون :ان العيكل التظيمي الجالن اسي دة 
كني امقر انيعية تسويقية با قد وقع اغتبارهم علن: إنشياء آدارة 
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تسويقية على مستوى "مديرية" بنسبة (%61). ويبرر بعضهم ذلك 
كون المديرية لها صلاحية الإشراف والتنسيق بشكل أفضل مما يتيح لها 
فرصة إنجاح مهمتها على أفضل وجه؛ء بینما یری آخرون ممن فضلوا 
"فة" مةك (9618) آنه -يستحوين البدء من الاسقل يشنيي سيا 
ثم الصعود إلى أعلى مع الوقت ومع تعقد المهام, وأقول في الحقيقة 
أن التوجه التسويقي والإستراتيجي هو خيار وهو قرار إذا اتخذناه فلا بد 
أن ذه على اكمل وجه وآن: تذهب فيه الى ابد الححدوة ولذلك ارق 
أن الأغلبية على صواب حينما بدأت من أعلى بمديرية كهيئة مؤثرة ذات 
صلاحية واسعة ولكن هذا لا يكفي وحده فلا بد من تضافر جهود جميع 
العاملين أكانوا غدراء أو منوظقين بسطاء لإنجاح هذا التوجة وهذا الخنار 
الذي أصبح ضرورة. 


3 توجهات الوضاية واثترها على بتي استرزاتيحية تشسويقية 
بالمكتيية الوطبية: 


لاحة ان بكدوق الؤرارة الوضعية اثر علي الفكتية الوطية 
الجزائرية: وبغية الوؤقوف على نظرة إطارات هذه الأخيرة لمدف تلاوم 
السياسة الحالية للوزارة الوصية ومساهمة توجهاتها المستقبلية في 
تشجيع مؤسستهم على التوجه نحو تبني إستراتيجية تسويقية؛ قمنا 
بظرخ سؤالين على عغينتنا من خلال استفارة الإستبيان. فجاءت النتائع 
كما هو موضح في الجدولين (49) و(50): 


الجدول رقم_48 توافق سياسة الوصاية مع تبني إستراتيجية تسويقية بالمكتبة 
الوطنية 


5 


هل السياسة الحالية للوزارة الوصية تسمح بتبني إستراتيجية 
تسويقية بالمكتبة الوطنية؟ 
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من خلال الخذول رقم (49) المتغلق يدف تواقق السياسة 
الحالية للوزارة الوصية مع تبني إستراتيجية تسويقية بالمكتبة الوطنية 
يتبين لنا أن أغلب إطارات المكتبة يجدون أن السياسة الحالية للوزارة 
الوصية لا تسمح بتبني إستراتيجية تسويقية إذ بلغت نسبتهم (%69), 
بينما يرى (%19) منهم أنها تسمح بذلك. وفي هذا السؤال تبرز لنا فئة 
جديدة من المستجوبين وهم الذين ليس لديهم إجابة ونسبتهم (%13), 
ومن هنا يبرز لنا أن أغلب إطارات المكتبة لهم نظرة سلبية عن 
وزارتهم الوصية وهنا يحضرني ذلك العنصر الذي اقترح أحد إطارات 
المكتبة أضافته لى تخدات تطيق الادارة الاسفراتيجية بالمكتنة 
الوطنية والمتمتل فى "قندم اسغلالية إذارة المكتنة عنن الورارة 
الوصية" كما اقترح آخر "تغيير الوزارة الوصية" في معرض إجابته عن 
السؤال التاسع من الاستبيان والمتعلق بسبل تطوير العملية التسويقية 
بالمكتبة الوطنية, وهو ما يوحي أن وزارة الثقافة تعارض تبني المكتبة 
الوطنية لإستراتيجية تسويقية. وفي حقيقة الأمر وحين حديثنا مع عديد 
من هؤلاء الإطارات تبين أن أغلبهم لا يعرفون لا السياسة الحالية 
للوزارة الوصية ولا توجهاتها المستقبلية. وأن كثيرا منهم لم يسبق لهم 
أن تعاملوا بصفة مباشرة مع وصايتهم, وبالتالي كان ينبغي أن تكون 
النسية الأكبز هي نشية الذية لم كبوا على هذا السؤال: قير أن 
تحليلنا'فادنا إلى أن موق إطارات المكية من الورارة:ريها يكون 
مرتبط بالوضعية الحالية التي تعيشها المكتبة الوطنية من شغور في 
الوظائف. والمناضت الفلا وغلى راشها المديز العام وما تجم عن ذلك 
الؤرارة: تعض بالذكر متهنا التشاطات الثقافية والمكتبة النتهلة 
والمتشورات: ومع ذلك كان لزاما غلينا أن :شخرى الأآمر لدى السلظطات 
المعنية قيرمهنا مقائلة مع السيدة وريرة الثقافة والقن أخالتنا سدورها 
على السنية مدير الكتاب .الوزازة» عيث أظلعنا على سياسة قظاعه وما 


5 - أنظر الملحق رقم (3) 
6 - مقابلة أجريت يوم الثلاثاء 28 سبتمبر 2010. على الساعة الثالثة مساءا بمكتبه بالوزارة. 
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يخصصنا فيما يتعلق بالمكتبة الوطنية هو أن الوزارة تصر على ضرورة 
تقيد هذه الأخيرة تفهاهها المخذدة قى القاتون الاشاسي الخاض بها مع 
التركيز على مهمة الحفظ. بصفتها مسؤولة عن حفظ الذاكرة الوطنية, 
بينما دورها في مجال ترقية المطالعة العمومية هو دور ثانوي فهي 
نساهم فيه مغ غيرها من المكتنيات: ولذلك:'قم اعتماذ تتظيم حديد فى 
هذا الشانة حتكل. اساسا في مكنات المطالعة العمومية التي ثم إنشاء 
بعضها وسيتم استكمال البقية لتشمل 48 ولاية كما تم الشروع في بناء 
ما يزيد عن 400 مكتبة محلية في برنامج مكتبة بكل بلدية والتي 
ستلحق بمكتبات المطالعة العمومية. كما تضع الوزارة من أولوياتها 
تعيين مدير عام مساعد بالمكتبة الوطنية بحيث يكون مختص في علم 
المكتبات؛ ليتمكن من الإشراف على المجلس العلمي والمديريات 
التقنية التي لن يطول شغورها بعد استقدامه على حد تعبير نفس 
العسؤول» ون الفقاطات المجهدة نفا السد مدير الات ان نون 
شاك تحميد التشناطات الثقاقية: والعلبية الشي تدخل حنون حقاة 
واهداف الفكتية وفون الامن بالتسية المتتتسورات بيتمها ترف أن 
المكتبات المتنقلة في التنظيم الجدية أصبحة من مهام وصلاحيات 
مكتبات المطالعة العمومية لذلك سيسحب ما بقي منها ليتم إلحاقها 
هذه الاخبرة على مستوق الولابات تدريخا: ولم يبد أق مغارضة 
لإمكانية تطبيق مفاهيم التسويق في المكتبة الوطنية أو التوجه نحو 
تبني | ستراتبحية تسويقية: كير آنه اعشرف أن امام الوزارة ستصب 
على تغين إظارات ذاثت كقاءة لشغل الوظائق والعناضي الغلينا 
بالمكتبة الوطنية مع تكوين ورسكلة الإطارات الحالية وبعدها يأتي 
اهتمامها بالمستفيدين ريثما تعود الأوضاع إلى سابق عهدها بحيث يعود 
القطار إلى السكة على خد تعره يفكن تجسيد مختلف الإقتراخات 
والمشاريع بالتوازي دون انتظار مرور مرحلة للإنتقال إلى أخرى؛ ومع 
ذلك فالورارة مسهعذة لدغم اف دراسات بخص الجمهور وترمى لتحديد 
حاجاته وتطوير الخدمات الموجهة إليه. 
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الجدول رقم 49 مساهمة التوجهات المستقبلية للوصاية في تبني إستراتيجية 
تسويقية بالمكتبة الوطنية 
هل التوجهات المستقبلية للوزارة الوصية تدفع المكتبة الوطنية 
لتبني إستراتيجية تسويقية؟ 


س ام 


التكرارات أ النسب 


ا 
mT mm TT‏ 
| للمجموع | 32 ]| 10090 | 





فن خلال الجدول ركم (50) المتغلق حدق عباهفة 'التوعهنات 
المشتقبلية للقزارة الوصية :في دقع المكقة الوظنية لقنن اسثرانيية 
تسويقية جد ان اغلي الاطازات الععي»ة احابواا ب "ل" تة اة( 
6ق :اسم لا جروق أن التوجيبات: الميستقيلية للنورارة الؤمصية 
طراق أو ستطرا علها تغمرات قى الفدى القريت أو الستوسظ يكبت 
ستدفع أو تشجع أو تهيئ مناخ مناسب لتبني إستراتيجية تسويقية من 
طرف المكتبة الوطنية, بينما تساوى من أجابوا ب"نعم" والذين لم تكن 
لهم إجابة بنسبة (%22) لكل منهماء وهم أقلية كما يبدواء وهنا يتواصل 
معنا ظهور تلك الفئة التي لا تدري عن توجهات الوزارة ولا سياستها 
المستقبلية شيء وليس لها إطلاع على المحيط أو البيئة الخارجية وما 
يدور فيها وإن كان له علاقة ببيئتها الداخلية وأثر عليها. ومن خلال إجابة 
الأغلبية تتواصل معنا تلك النظرة السوداوية للوصاية وكل ما يأتي منها 
بحيث لم يعد لديهم أمل في أن يبدر منها شيء إيجابي تجاه المكتبة 
الوطنية وأن تغير من سياساتها وتوجهاتها بحيث تصب في مصلحة 
المكتبة الوطنية وإطاراتها وتعيد لها مكانتها المرموقة التي كانت تحتلها 
في الماضي أو التي تطمح إليها في المستقبل والتي تستحقها عرفا 
وقانهنا؛ فمين أجل الاطلاغ على حقيقة توجيوينات الوزارة الوصية 
وخصوصا تلك المتعلقة بنظرتها للمكتبة الوطنية ومهامها وادوارها 
فمكانقينا المستقيلية برمجنا كما اسلقنا حقابلة مع السيدة وريرة 
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الثقافة* والتي اخالتنا بذورها غلى النسيد هتذير الكتناب بالوزارة"حنت 
اأطلعنا على التوحيات المت ةة لقتطاعة. وما يعخضصصينا فيما تعلق 
بالمكتبة الوطنية هو أن الوزارة تعول عليها كثيرا في إنجاح سياستها 
الثقافية في مجال الكتاب والمكتبات والمطالعة العمومية بالنظر إلى 
الخبرة التي تمتلكها والإمكانيات التي تتوفر عليها والكفاءات التي 
تضمهاء ولذلك فهي تعمل على إعطائها مكانتها وبعدها العالمي من 
خلال التوعة نحو الآنمقة الشاملة لياء وزقفتة: أرضخها تمهيد! لإتاجحته] 
على الشبكة عن بعد. مع تدعيم برامج التكوين والرسكلة في هذه 
المحالات» اقول أته.وبالرغم فين ان هحدير الكتاب بالووارة هد اعدف 
استعذاذه لدعم اى مشعروة سدق الى رفع مسكوى الآذاء بالمكنية 
الوطنية فإن مجرد هذه التوجهات نحو التألية والرقمنة والإتاحة تساهم 
في انفتاحها على البيئة الخارجية والجمهور العريض ويقتضي تبني 


اا جاهزية الموارد المالية والإمكانيات المادية للمكتبة 
الوطنية: 
ستفدل على الاحاظة بالفوارة العالية والإمكانحات المادة 
للمكتبة الوطنية من خلال التعرض لثلاث جوانب أساسية تتمثل 
الميزانية السنوية, والبيئة المادية, والرصيد الوثائقي. 
3 الميزانية السنوية للمكتبة الوطنية وتغطيتها 
للأنشظة التسويقية : 
نحاول في هذا الغتصر مغرفة مدى إلمام إطارات المكتثية 
الوطنية بأبواب وبنود ميزانية التسيير السنوية لمؤسستهم لاسيما تلك 
المتعلقة بالانعاق على اتشيظة وقملياكت تسيويقة: وتطلرهم لفدف 
تناسب حجم هذه الأخيرة مع تبني إستراتيجية تسويقية,. وسنعرض ذلك 
من خلال الجدولين (51) و(52) أدناه: 


7 - أنظر الملحق رقم (3) 
8 - مقابلة أجريت يوم الثلاثاء 28 سبتمبر 2010. على الساعة الثالثة مساءا بمكتبه بالوزارة. 
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الجدول رقم 50 إمكانية الإنفاق على أنشطة تسويقية من خلال الميزانية 
السنوية للمكتبة الوطنية 
هل الميزانية السنوية الحالية للمكتبة الوطنية تسمح بنودها 
بالإنفاق على أنشطة تسويقية؟ 
38% 
3% 

من خلال الجدول رقم (51) المتعلق بإمكانية الإنفاق على 
أنشطة تسويقية من خلال الميزانية السنوية الحالية للمكتبة الوطنية 
نلاحظ أن أغلب إطارات المكتبة الوطنية أجابوا بالنفي إذ بلغت نسبتهم 
(%53), بينما أجاب (%38) منهم بالإيجاب. في حين لم يجب (909) 
تيص وتلاحظ هنا اند حين يتعلق الامز ينقضوة داعلية تجد نسية دم 
الاخانة متخقضة توغا ما مقارة مع القصايا المتعلفة باليثة الخارجية: 
وإن كانت المسائل المالية أو تلك المرتبطة بالميزانية مجهولة من 
طرف العديد من إطارات المكتبة الوطنية والذين يعرفون عنها ليس 
لوحم الا خض العموينات أو فنص الإشناعات أن السدريات وكان 
العيراتدة السقوية عتير سرامن اسران المؤسسة رز على ذلك قلمنا 
تجو هم نؤلاء الاطارات من له ثقافة مالية واسيفة أو كافية لقوسم 
الميزانية. ما عدى البعض ممن سبق لهم التعامل في إطار مهامهم مع 
بعض القضايا المالية أو المرتبطة بالميزانية. وما يؤكد ذلك هو أننا عند 
اطلاعنا على الميزائية الستورة وجدنا الغويد فتن القوة المتعلفة 
بالإنفاق على نشاطات تسويقية, غير أنها لا تشملها جميعهاء ومن البنود 
التي يمكن الإنفاق من خلالها على أنشطة تسويقية نجد "النشاطات 
الثقافية والعلمية" وهو في الحقيقة باب وبند وحيد في نفس الوقت, 
ويقغل ضمن الفرع الثاني من قروغ التففات الثلات: كما نجه ذلك 
ضفن الباب الأول من تفس الفرع والعسفى "تشندية التفقات" نجه 
بند متعلق بتكاليف الإستقبال والذي يمكن الإنفاق من خلاله على 
العلاقات العامة التي تدخل بدورها في عنصر الترويج والذي يعتبر من 
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العناصر الأساسية للعملية التسويقية, أما في الباب الخامس من نفس 
الفرة المذكور اغلاه والمسقى “التكاليفن الملحقه" تنجد فد تعلق 
بنفقات النشر والإشهار والذي يمكن الإنفاق من خلاله هو الآخر على 
عض التشاطات: التسويقية: أضافة الى نود أخرى يمكن الانشاق من 
خلالها بشكل غير مباشر على جوانب يمكنها أن تخدم أو تدخل ضمن 
مكونات العملية التسويقية. ولكن الشيء الملاحظ هو أو أن أغلب 
البنهة الفدكورة اعلاة تصبي: فى غانة التروية واخرى لع تذكرها فى 
خانة البيئة المادية, بينما لا نجد بندا صريحا يمكن من خلاله القيام 
بيخوك التسويق وتخليل البيثفين الذاخلية والفارجية: وتعدية جاجات 
ورغبات المستفيدين بدقة تمهيدا لإشباعها بالطريقة الأفضل...إلخ. 


الحجدول رقم _51 كفاية حجم ميزانية المكتبة الوطنية لتبني إستراتيجية تسويقية 
هل تعتبر حجم الميزانية السنوية الحالية للمكتبة الوطنية يكفي 
لتبني إستراتيجية تسويقية؟ 


م 

| سناجبة || 3| 9% 

| المجموع | 32 | 10090 | 
من خلال الجدول رقم (52) المتعلق بمدى كفاية حجم الميزانية 
السنوية الحالية للمكتبة الوطنية لتبني إستراتيجية تسويقية يتبين لنا أن 
(9659) من إظاراتها لم تبروا الحجم الخنالي العيزانية كاف لني 
هذه الإستراتيجية. وهم الأغلبية: بينما يرى (%31) منهم أن حجمها 
كاف لذلك: في حين لم يحب (969) عن ذلك ونلاحظ من هذه النتاثج 
أن نسبة المجيبين بالنفي قد زادت مقارنة بنظيرتها في السؤال 
الضابق رغم كونهما بتعلقان فين 'القضية وهني الميرافية: يعدن آن 
هناك من أجاب في السؤال السابق بالقبول في حين أجاب في هذا 





السؤال بالتقيء اي أن هناك من برف إمكاتية الإنقاق على أشحطة 
تسويقية من خلال الميزانية الحالية لكنه في نفس الوقت يرى أن 
الأعتماذاث المالية المخضضة لثلك الانشظة التتسويقية غير كافية ولا 
تلبي احتياجات المكتبة الوطنية في هذا الجانب, هذا وإذا أضفنا إليها 
بعض الانشيظة قير المفظاة من خلال خود هذه الممزانية يتين ا كى 
أول وهلة أن حجم الميزانية غير كاف لتبني إستراتيجية تسويقية, ولكن 
في حقيقة الأمر الموضوع هو في كيفية توزيع هذه الإعتمادات المالية 
على بنود الميزانية وما هي البنود التي يتم التركيز عليها. ومن هنا 
يمكن القول أن الذين أجابوا بالقبول, وافقوا على الحجم الإجمالي 
للميزانية وليس على تفاصيلهاء كما سبق وأن ذكرنا لجهل الكثير منهم 
بالتفاصيل والأرقام الدقيقة وحن محاور وبتوذ الميزانية: وغتذ مقار ننا 
للاعتمادات الفالية المخعصية اتلناة البقوة القى. ذكرتاها :فى معرض 
تحليلنا لإجابات إطارات المكتبة الوطنية على السؤال السابق وجدنا 
أنها متلا في ريز "التشاظاتف الثقافية والعلمية" كانت متة سصينة أكير 
مماهي عليه الآن أي نقصت في حين استقرت في السنتين 
الأخيرتين” بينما نجد استقرارا في بند "نفقات الإستقبال" في 
التستوات :اللات قي خين نجه ان "نفقات الإأشهان والنشر" كانت 
مستكرةفي النستين الأولقين ها ءار نفعت قيمتها :في الست الا خيرة 
ومعلوم في أصول المحاسبة العمومية أنه بقدر الإنفاق من الإعتمادات 
المالية المخصصة لكل بند أو باب بقدر ما ينعكس ذلك على قيمته في 
ميزانية السنة الموالية زيادة أو نقصاناء فإذا كان الإنفاق كبيرا ولم يكف 
الاعتماة الشانق واختجنا إلى رسادة "فى قنمكه ليها مع التعليل قم 
الزيادة فيه أما إذا كان العكس فالعكس صحيح. 


2. | لبيئة الما دية للمكتبة | لو طنية وتو فير ها 
للميزا ت التنا فسية: 
° - المكتبة الوطنية الجزائرية. ميزانية التسيير لسنة 2008. ص.2 


5 - المكتبة الوطنية الجزائرية. ميزانية التسيير لسنة 2009. ص.2 و المكتبة الوطنية الجزائرية. ميزانية التسيير لسنة 
0. ص.2 
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ما اخ الفكتية الوظتية تحه هؤسسينة خؤماتية: بالدرجة الاولى: 
ونا ان للعخدمات خضائص أههها اللاملموهية :قفد لجا خبراء اسوق 
إلى إرفاق عملية تقذيم الخدمة بها بسمى بالذليل العحاذزق أو اليية 
المادية لترسيخ مكانتها لدى العميل من خلال شيء ملموسء, وللوقوف 
على الييقة الفادية للمكة الوطنية وفدى اهتمام هتذة'الأخيدزة بها 
طرخنا مجموعة أسغلة غلى إطاراتها فقي الاستيان فكانت النتاتج 
كالتالي: 

الحدول رقم _52 البيئة المادية للمكتبة الوطنية ومدى توفيرها لميزات تنافسية 
تعد البيئة المادية للمكتبة الوطنية (الديكورء الأثاث؛ الإضاءة. 
الألوان» الإزعاج» رار جیا ميزة تنافسية لها؟ 


س 


التكرارات أ النسب 


joy mT 
oj n» |e 





من خلال الجدول رقم (53) المتعلق بالبيئة المادية للمكتبة 
الوطنية ومدق موقيرها لعمراك تنافسية تلاحظ أزداغلبية الإطارات 
المستجوبين أجابوا بأن البيئة المادية للمكتبة الوطنية تعد ميزة تنافسية 
لها تة (0669): زتها لم ين (96331) هنهم أنها تعد كولك: ومن هنا 
تسن لا أن الاعليية ترق قن البيئة'العادية ملاتحة وهم راضون غنها 
وتصلهم أصداء من جمهور المكتبة الوطنية أنهم يعبرون عن إعجابهم 
بها خصوصا عند زيارتهم لها لأول مرة؛ ونقر أن هذه الأخيرة تعد 
مناسبة إذا ما قورنت ببيئات مادية لمكتبات أخرى محلية, بينما ليست 
في واقع الأمر كاملة أو قريبة من الكمال. فصحيح أن المكتبة الوطنية 
تحتوي على العديد من المرافق من موقف سيارات ومطعم ونادي 
وقافات محاضدرات وقافات اجتفاعات وفقاعات: اتقرقيت وقاعات 
مظالعة ومسا عات عمل حفاقى وقضاءات واركان خاضة وهه مغارض 
وبنوك إعارة وتوجيه وبحث ومصلى ودورات مياه ومصاعد والعديد من 


التجهيزات التكنولوجية رغم كونها ليست بالحداثة المطلوبة, إضافة إلى 
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كن مركرى والدمج من الارة الطسفة والاضطاشة وهدوة شي 


مقبول ومنظر طبيعي 52 وأمن متوفر ونظافة لائقة, غير أن بها 
العديد من النقائص ستتضح معنا عند معالجتنا للأسئلة اللاحقة. 


الحدول رقم 57 مراعاة المكتبة الوطنية لحاجات وأذواق المستفيدين عند 
تطويرها لبيئتها المادية 


هل د تهتم المكتبة الوطنية بتطوير بيئتها المادية تماشيا مع 
تطور حاجات وأذواق المستفيدين؟ 


اا سم 5 


ا 

فن خلذل الحعدول رقم (54) المعلق يمد 0 الفكقية 
الوطنية: لحاجات وأذواق المستفيدين: فقو :تظويرها ليقتها الهادية يقض» 
لنا أن أغلب إظارات المكتبة نتسية (5684) لايروة: انها تراعي عناحات 
وأذواق: مسنتفيديها عند اعترامها إخذات أى غمرات أو إ[دخال أي 
تعديلات على بيئتها المادية بل لا تهتم ولا تسأل حتى عن رأيهم في 
ذلك فهو قرار إداري يتخذ في معزل عن أي تدخل من مستفيد وحتى 
من جل إطارات المكتبة ذاتهم حسب تعبير أحدهم, وهذا يرجع في رأينا 
إلى .طبيعة الادارة المعتمدة بالفكتبة الوظطنية كما أوضكنا ذلك سابقا 
وكذا إلى طبيعة التوجه السائد لديها بعيدا عن التوجه نحو العميل أو 





الحدول رقم_54 تعديلات لأجل بيئة مادية أكثر تنافسية بالمكتبة الوطنية 
المادية كي تصبح أكثر تنافسية؟ 

تحديد ديكور وأكالك قاعات المطالعة 

تجهيز القاعات بنقاط الارتباط بالانترنيت 

تحديث أجهزة وبرمجيات البحث الآلي 





تدعيم الإشارات الموجهة للفضاءات والخدمات | 22 | 23% 
اش ف 
| لن لجابة )2 2% 
| المجموع | 94 | 100%_ 


من خلال الجدول رقم (55) المتعلق بالتعديلات التي على 
المكتبة الوطنية إدخالها على بيئتها المادية لتصبح أكثر تنافسية يظهر 
لنا أن أغلب إجابات إطارات المكتبة الوطنية بنسبة (%30) اتجهت نحو 
اعقباز غتضر "تحديت اجهزة وبرمجيات البحث الآلى" كاهى تعديل علق 
المكتية إحذاته إذا آراذت أن تصبع أكثر سافسية مناا'هي عليه مقارتة 
بمكتبات أو مراكز معلومات أخرى تنشط في نفس النطاق الجغرافي 
أو المجال المعلوماتي, ويأتي في المرتبة الثانية "تجهيز قاعات 
المطالعة بنقاط الارتباط بالانترنيت" بنسبة (%27) من مجموع 
الإجابات. ها دهت تسة (023) فن [جاباهم إلى اعبار "تدعية 
الإشارات: الموعية للفضاءات: والخدمات" كنالث اهم تعديل شفى على 
المكتبة الوطنية إجراءه في بيئتها المادية ليصبح من نقاط قوتها ويزيد 
من جاذبيتها وتنافسيتها. في حين لم ينل عنصر "تجديد ديكور وأثاث 
قاعات المطالعة" إلا نسبة (%14) من مجموع الإجابات. بالإضافة إلى 
تعديلات أخرى مقترحة بنسبة (964): وبلغت نسبة من لم يجيبوا على 
السؤال (962):.وبالأخرى لم يخقر اخدهم أى. من التعديلات الأربغعة 
المخددة: واضاق تعدرلات آخرى لاتمت: إلى اليكة الماذتة تصلة: سثمنا 
اعتبر الآخر أن التسويق يهتم بالكتب لا بالديكور كما قال: وهو نقص 
فهم من كليهما لحقيقة العملية التسويقية. ومن كل هذا يبرز لنا تطلع 
إطارات المكتبة إلى تجهيزها بتكنولوجيا الاتصالات والمعلومات من 
اجهزة بحت الي وبرمحيات وكا تقاط الارتباظ بالاثترنيت. على خحساب 
الديكور والأثاث والإشارات: وهو توجه نحو كل ما هو حديث, وتعطش 
لكل ما هو آلي أو رقمي أو شبكيء ومن هنا يتبين لنا بوضوح النقص 
الذق تغانى فند المكتية: الوظنية. فن.هذا المجال: 

الحدول رقم 55 تعديلات أخرى مقترح إحداثها في البيئة المادية للمكتبة 
الوطنية 
0 





استقبال الباحثين والجمهور في جو أكثر هدوء وراحة 
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الاعتناء أكثر بالنظافة والأمن وإصلاح كل ما هو معطل 
اقتناء نظام آلي شامل للمعلومات أكثر كفاءة وفعالية | 1 | 25% | 
من خلال الجدول رقم (56) المتعلق بتعديلات أخرى مقترح 
إحداثها في البيئة المادية للمكتبة الوطنية كي تصبح أكثر تنافسية نجد 
العدتم اقتراع اريغ اقتراخات اثنان متها متعلفان:نصياتة البنانة ومعداتها 
وكذا] الناية بالنظافة والآمن: واحعذها يوقم بتحسين لروف استقبال 
وخدمة الباحثين من هدوء وراحة. وآخرها يركز على ضرورة استبدال 
نظطاخ المعلوفات الآلى الحالي يآخر أكثر حذاقة وششمول وكفاءة 
وفاعلية. وهي القضايا التي تشغل بال إطارات المكتبة مع تركيز 
طقيف .فلن الضاة آذ يدوا لا فيع يس تمر غلى عالت الاأولى, 
والدليل على ذلك كقر من التجهيرات المعطلة والمرافق التي تدهورت 
حالتها ومثال ذلك التنظام الآلى لتقل الكقب ما بين قفاعنات المطالعة 
والمخازن. وجهاز رفع الحمولة. المعطلان. وبعض المصاعد, إضافة إلى 
تدهور عالات بعض دورات المياة .الث 





قخ الرضيد الوتاتقي للمكتية الوطنية واستغفلاله 

في توسيع قطاعات السوق: 
يدخل الرصيد الوثائقي للمكتبة الوطنية ضمن إمكانياتها المادية, 
وبما أن هذا الرصيد متنوع من حيث الشكل والمضمون فيفترض أن 
يجلب شرائح واسعة من المستفيدين وبغرض معرفة ما إن كانت 
المكتية الوظنينة تسففل هذا القوع امح القعلا ات السوقة 
اليستعدفة من طرفها اذرخنا أستلة»صمن الاأستيان فكان رد إطاراتهنا 


كما هو موضح في الجداول الآتية: 
الحدول رقم_6؟ الرصيد الوثائقي للمكتبة الوطنية ومدى استغلاله في توسيع 

قطاعات السوق المستهدفة 

هل تستغل المكتبة الوطنية تنوع رصيدها الوثائقي لتوسيع 


شرائح المستفيدين من خدماتها؟ 
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المجموع 

من خلال الجدول رقم (57) المتعلق بالرصيد الوثائقي للمكتبة 
الوطتية ومدق اشتعلاله في توسشيع القطاعنات السنوقية المستيدقة 
بلافظ أن أغلمية الاظارات أجايوا أن هذه الأخيرة لا تستغل قوع 
رصيدها لتوسيع شرائح المستفيدين من خدماتها وقد بلغت نسبتهم ( 
3 بينما يرف (638) منهم أنها تفغل ذلك: والملاحظة الغامة أن 
القالبية العظمى .هخ :رؤاذ المكتية .هم من الطلية والاسداتذة: والياحتين: 
بينما يكاد يغيب عامة الناس كالمتقاعدين, والذين يدرسون في أقسام 
نحو الافيةة وكذ] القتائين: وراج واسعة :من المعوقيق .ما قدى. يعض 
المكفوفين, زد على ذلك شريحة البطالين وغيرهم كثير من الشرائح 
الإجتماعية التي من مهام المكتبة الوطنية بوصفها مكتبة عامة كذلك 
أن تخدمهم, وهنا يطرح السؤال عن السبل أو الطرق التي تنتهجها 
المكتبة الوطنية في الترويج لنفسها ولخدماتها وكذا لرصيدها الوثائقي, 


وهذا ما سنحاول الإجابة عليه في السؤال الموالي. 
الجدول رقم _57 أساليب المكتبة الوطنية لترويج رصيدها 
ما هي الوسائل التي تستعملها المكتبة الوطنية للتعريف 
برصيدها للمستفيدين المحتملين؟ 





من خلال الجدول رقم (58) المتعلق بأساليب المكتبة الوطنية 
زوت رضيدها بتضة لنا أن اغلنب إحانات الاأظارات المستحونية 
اققيرت: أن هذه الاخيرة سيتعييل "المعارض”" و"الزيارات" للتعريف 
برصيدها للمستفيدين المحتملين بنسبة (%35) لكل منهماء بينما 
تعمل "المتشعورات" قنية (0615): قن خين لا تسيتخوة "موقة 


الؤيب" الخاض بها إلا بفقدار (967): ووردت إجابات بتسية (965) انها 
تستعمل وسائل أخرى غير التي حددت للترويج لرصيدها. وتذهب ( 
3 من الإجابات آن المكتية لا تمشخدم اى:وسيلة: للتعريف يرضيدها: 
ومن هتنا وبرر لنا الضغعف المسجل :في استخدام المكنية الوطنيية 
لوسائل التكنولوجيا الحدقة وكدذا تقديات الاتضالاث والمعلوفاف من 
انترنيت وشبكات ووا ويب وغيرهاء كما أن نقص منشورات المكتبة 
الوطنية وتذبذبها ادى بالإطارات المستجوبين لعدم التركيز عليها 
خصوصا مع التأخر الذي يعرفه إصدار البيبليوغرافيا الوطنية. ونجد 
التركيز على وسائل الترويج التقليدية من معارض خصوصا المشاركة 
السنوية في المعرض الدولي للكتاب, وكذا استقبال الوفود في إطار 
الويارات: المتظطمة وديم اللتمروحات: لبد فين الدكتية وفك ا]ءاتها 
وخدماتها وأرصدتهاء بالتنسيق مع المدارس والجمعيات وغيرها. 
الجدول رقم _58 اقتراحات لأجل أحسن استغلال للرصيد لجذب قطاعات سوق 
اخرى 
ماذا تقترح من أجل أحسن استغلال للرصيد الوثائقي في توسيع 
قطاعات السوق المستهدفة؟ 

منن خلال الجحدول (59) المتعلق باقتراحات إ[طارات المكتية 
الوطنية لأجل أحسن استغلال لرصيدها الوثائقي في توسيع القطاعات 
السوقية المستيدفة تجذ أن الأغلبينة بتسية:(0684) أجايوا وتقدموا 
بمقترحاتهم ونظرا لكثرتها ارتأينا أن نلخصها ونجمع المتشابه منها 
ونأخذ أهمها ونورها مع المتقرحات والتوصيات حين التطرق إليها في 
الخاتمة. 

خلاصة الفصل 

ناولا قي هذا العمل مندئ جاهرية المكتية الوطنيتة لشي 
إستراتيجية تسويقية. وذلك من خلال التركيز على ثلاثة جوانب أساسية 
حصرناها في جاهزية الإطارات أو الموارد البشرية, ثم جاهزية الإدارة 


التكرارات أ النسب 
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وفي الأخير تعرضنا لجاهزية الموارد المالية والإمكانيات المادية لإنجاح 
هذا التوجه أو المسعى التسويقي الإستراتيجي بهذه الأخيرة ومن خلال 
استقصاء آراء عينة بحثنا حول القضايا سالفة الذكر يمكننا تلخيص أهم 
النتائج في ما يأتي: 

د أغلبية إظارات المكتية الوظنية:نسية (0697) يندعمون قى 

۶ أغلبية إظازات: الفكقة الوطفية ننسيه (9658) لم يثلقوا أي 
تكوين يؤهلهم لتبني إستراتيجية تسويقية, بينما لم تساهم هذه 
الأخيرة في تكوين إطاراتها لهذا الغرض إلا بنسبة (9615) من 
مجموع الإطارات الذين تلقوا تكوينا في هذا المجال. كما أن أغلب 
فؤلاء الإظارات لسن لذهم خيرة في المحال المذكور إذ بلقت 
نسبة الذين لم يمارسوا خلال مسارهم المهني بالمكتبة الوطنية 
أي من التخطيط أو التسويق أو الإستراتيجية (9079). 

ف اغلبي إطارات المكتية الوطقية متجسزون. لتشىي اسقر اتيحية 
تسؤيقية إذ تبلغ تنسيتهم (9672) يتما لايق فؤلاة أن المكسة 
الوطنية دور في تحفيزهم إلا بنسبة (%4) فقط. 

4ن اتفق جميع إظارات المكتبة الوطنية .بنسبة (96100) على أن 
هذة الأخيرة تعتمند قي تسيير شؤوتها على الإذازة التشعيلية وان 
شبذ] النفبط الإذارئق السياثة بمؤسسبتهم لايتماشى مغ صني 

5 يرى أغلب إظارات: المكتية الوظنية نتسبة (9688) أن المويكل 
التنظيمي الحالي لها لا يناسب تبني إستراتيجية تسويقية بهاء أما 
الأقلينة القي قرف فكفين ذلك فيقترة (650) منهم "مذنرية 
الإتصال والبحث" لتولي مهمة الإدارة التسويقية في حال تبني 
نسنية (9661) مف يرون بعدم تلاءم الميكل التتظيمي العالن مة 
هذا التوجه ضرورة إنشاء إدارة تسويقية على مستوى "مديرية". 


ف أغلب إطازات المكتية: الوطينة بتسنية (9669) يجدون آث 
الشياسة الحالبة لمورارة الوضية لا تسمع قي استراتيحية 
نتسويقية: كما آن:(9656) هنهم لا ترون أن التوجهات المستقيلية 
للوزارة الوصية ستدفع المكتبة الوطنية لتبني إستراتيجية 

7. أغلب إطارات المكتبة الوطنية بنسبة (9653) لا يرون إمكانية 
الإنفاق على أنشطة تسويقية من خلال الميزانية السنوية الحالية, 
بينما يرى (%59) منهم أن حجم الميزانية السنوية الحالية للمكتبة 

8 يرك :اغلب إظاراكت الفكتزة الوظفية: أن .نكها المادية تخد رة 
تنافسية لها بنسبة (9669)., بينما يعتقد (9084) أنها لا تراعي 
خاجات وأذواق المستفيدين عنذ إخدات أى تغييرات أو إدخال أى 
تعديلات على نيتتها العادية: أما عن التعنديلات القن على المكية 
الوطنية إدخالها على بيئتها المادية لتصبح أكثر تنافسية فتركز ( 
0) من إجاباتهم على "تحديث أجهزة وبرمجيات البحث الآلي". 

أغلب إطارات المكتبة الوطنية يجدون أنها لا تستغل تنوع 
رصيدها لتوسيع القطاعات السوقية المستهدفة وقد بلغت نسبتهم 
(9663), وبخصوص الأساليب التي تستخدمها للترويج لهذا الرصيد 
يرى (9635) منهم أنها تركز على "المعارض" و"الزيارات". وفي 
الأخير قدم (9684) متهم اقتراحات من آخل أاحسن استغلال 

لرضصدها الونائقفى في توس القطاعات السوقية الستصيوقة.: 


خا ©نصة 


إن العملية التسويقية مشوقة لدرجة أن الباحث لا يرغب في إتمام 


يحت ووضع حد له غير أنه لايد لكل بحت من تهاية. كير أن ما فى على 
.هذه النهاية حلاوة هو قطف الثمار اليانعة, والمتمثلة في نتائج هذه الدراسة 


كيت خاصت الدراسة الميدانية الى خملة فق الاسرسناتع يمكن 


:إيجازها فيما يلي 


النثائخ المتعلقة باخراءات الدراشنة. + 

المحتمع الأضائي: للذراسك) 

تكون المجتيع الأضلي الفصغعر رتنتن المحافظين. والفككيييخ 1 
فبعقل (6620:58):من المجمع الكلى للدراسة 

تمي اغات كراد المحتقغع الاهلي الفضغر للدراسية لهذيرية:. .2 
بالاتصال والبعها' تليها خديرية تطوين المجموعات ويعالجتها وحفظها 

تشكل الموظفون اعلوية النصمع الاصلي الفصكر الدراسةي < 
لمهم رؤشاء العصالة: فرؤساء-الدوائن: واخيرا المندرزاء.وقق تسلسحل 
5 : ي 

يعثل المكفيوة الأغلبية الساعقة من المجتوع الأصضلي الفتصتغر + 
.للدراسة 

أغلب أفزاذ المجتمع الأصلى المضغر للذراسة لهم خيرة موثية: 5 
سن 315 19 بكة يلبهم اصحاب: القيرة الفهنية نين 5 و9 سنوات 

نكل حَملة شهاذة اللسيانى اغليية افراد:المجتمع الاصلتن. 5 
المضغر للدراسة 


| لعينة .2 


تضم الغينة العشواتية المكتارة مخ (32) خرداء أى. ها يمثل: (9650) 
.هن المجتمع المصغر للدراسة و(5610.29) من المجتمع الأضلي للذراسة 
أما خصائصها المستنبطة من تحليل المعلومات العامة الواردة في الاستبيان فنلخصها 
كما يلي 

يتوزع أقراة العيثة بالتسماوى على هديري "الاتضبال والبعة"” ١‏ 
”و"تطوير ومعالجة وحفظ الوثائق 

ستكل الموظفون الاغلبية. بلبيع زوساء العضالى تع رفسحاء 2 
بالذوائنء واغيرا المدراء: وفق تسلسل متطقى 

.يمثل المكتبيون غالبية أفراد العينة .5 

يشكل ذوق الخيرة الفهنية ها ين 18115 سشنة الأغلبية.. » 
.متبوعين بذوي الخبرة المهنية ما بين 10 و14 سنة 

الغالية العظمى من اقواة العزنة هم فسن حيلة شحناوق ' 5 
"الاين 

النكاتة المتعلقة بالعهلية التمبؤيقية واخل: المكقية : 
الوظنية 

فت أن إغليه إظاراف العكتة الوظنية يقيموت التسوية على 1 
أنه "توجة إذارق جوهرة تحديد حاعات العفلاء وإشباعها 

تجلى أن الغالبية الساحقة من إظارات الفكتبة الوطنية يتروة. : 
.أن التسويق يصلح أن يطبق فيها 

تكشف أن أغلب إطارات المكتبة الوطنية يرون أن الهدف .3 
”"جودة خدماتها 

اتضح آن الغاليية العظطمى من اظارات المكتبة الوظيية مقتلعون: + 
باهمية تطييق العملية التشويفية بها 


يعتبر أغلب إطارات المكتبة الوطنية أن أهم عناصر العملية .5 
”التسويقية يتمثل في "عملية تقديم الخدمة 
يؤكة قالبية إطناراف المكتبة الوطنية صلسى اكماز "تغعريف. 3 
المستقيدين بالفضاءات والأرصدة" و"إعلامهم بجذيذ الاقتناءات" من 
.اهم مظلاهر العملية التسويقية بهذة الأخيرة 
عتقيد اغلب إظارات المكتية الوظنية أن اهم اليقنائض التي + 
تشوب الأنشطة والعمليات التسويقية داخل مؤسستهم هي كونها 
”"عشوائية وغير مخطط لها 
مرق حل إظبازات المكتية الوظيية ان "فياف التخطيط 5 
والإستراتيجيات" يعتبر أهم معوقات التطبيق الشامل والفعال للعملية 
وقد قدم أغلب إطارات المكقية الوطنية : اقتراخاتهم من أختل. ١‏ 
:«تطوير العملية التسويقية بمؤسستهم, سنورد أهمها في ما يلي 
ليذ هن الاعتهاد على الخطط والاسشر اتبجيات والبعد فق 
العشوائية والمناسباتية 
إرساء ثقافة تسويقية بالمكتبة الوطنية بحيث يكون 
.المستفية. على ران سلم الأولورات 
العمل الجماعي من خلال فرق العمل بحيث يضمن 
.تنسيق الجهود والبعد عن الفردية والانعزالية 
إجراء دراسات معمقة عن حاجات ورغبات المستعملين . 
.المسؤولين والموظفين باهمية وفوائد التسويق 


طروورة تأهيل المنوظف: 1 ووليق بالمكتبة الو لنية 
.في مجال التسويق من خلال إجراء دورات تكوينية متخصصة 

الاستعانة بذوي الخبرات والمؤهلات لرسم سياسة 
تسويقية شاملة ومتوازنة تضمن التكامل بين مختلف المصالح 

وضع إرضاء العملاء كهدف جوهري لمختلف العمليات 
.والخدمات التي تقوم بها المكتبة 

السعي لرفع مستوى جودة الخدمات المقدمة لمختلف 
.شرائح القراء والباحثين 

طرؤزة رضم أهذا قم بغيدة العذئ تستعي: المكتبة جاهدة 
.في تسيير شؤونها 

طرورة الاهتمام بالعتصر اليشرى الى يعة الأساس فى 
إنجاح أي سياسة أو طريقة أو توجه من خلال إشراك الموظفين 
.في اتخاذ القرارات المهمة وتحفيزهم لتحسين أداءهم 

ضرورة تعميم استعمال وسائل التكنولوجيا الحديثة في 
إخراة العفليات أو مقديم الخدمات: ندل الطرق'اليقوية القديمة 
.ربحا للوقت والجهد والتكلفة وزيادة في الدقة والنوعية 

الحرص على إشراك رواد المكتبة في عملية الاختيار قبل 
الاقتناء 

تشجع المستتفيدين على احداء اراتم واقتراحاتهم 


.جدية 


تحسين .طرق وأساليب الاتضال والتواصل المباشر وقتز 
.المباشر مع جماهير المكتبة الوطنية 

تكلبة أو | تحداث إدارة في || يكا الت غل : ا کت 0 
الوظطية التخطيط ومتابفة وتقينم العقليات والتشناطات 

.ضرورة تبني إستراتيجية تسويقية للمكتبة الوطنية 

تعيين مدير عام للمكتبة الوطنية يكون مختصا في علم 
المكتبات: والفغلومات 

الافتغادة من تجاري وخبرات الفكياتث وفراكز 
المغلومات الوظنية والاحيية 


النتا ج المتعاقة با لتسو بق بين التخطيط 9 | لإستر اتيجيات IIL.‏ 

بقهم اغلي إظارات: الفكتية الوظطنية أن الإدارة الاسضير اتبجنة هن ا 
“"التخطيظ الإستراتيجي 

التضع إطبازات المكتيية الوطنية علنى اهمية اغتماد الإذارة ,+ 
.الإستراتيجية بها 

برى اغلب إظارات: المكفية: الوطفة أن اهم تحدى يعترض تطبيق. : 
الإدارة الاس اتجة مها سل قى "عة ازاك اهفيع الادارة 
الإستراتيجية 

اعتبر جل إطارات المكتبة الوطنية أن التخطيط الإستراتيكي ٠.‏ 
#اللتسويق يعتى "زسم أهداف تستويقية بغيدة العدق 

يكاذ يجمع إطدارات المكتبة الوطتية على أهمية التغخطيظط: به 
.الإستراتيجي للتسويق بالنسبة لها 


يعتبر أغلب إطارات المكتبة الوطنية أن "غياب ثقافة التخطيط 6 
الاستراتيعى" يعد أهم معوقات تطييق التخطيظ الإنيخراتيعي السسويق 
.بهذه الأخيرة 

أغلبية أفراة الغنة يفهمون الاتمعراتيجية التسويقية على انها :7 
”"خطة تسويقية بعيدة المدى 

الاغلمة الساعقة:من إظارات المكتية الفطتية مقتسعون باهمية. 8 
.إيجاد إستراتيجية تسويقية لها 

مرق اغلس إظارات المكبة الفطية ان اهم متطليات ينا .ة 
” إستراتيجية تسويقية بها هو "تحديد مهمة ورسالة وأهداف المكتبة 
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إ ڌر | تيجية تسويقية 


أعلبيبة إظبارات المكفة الوظتينة يدغمون تبني استراتيجية. 1 

أغلبية إطارات المكتبة الوطنية لم يتلقوا أي تكوين يؤهلهم لتبني 2 
الغرض إلا بقدر ضئيل, كما أن اغلب هؤلاء الإطارات ليس لديهم خبرة 
.في المجال المذكور 

أغلب إطارات المكتبة الوطنية متحفزون ذاتيا لتبني إستراتيجية .3 
.تسويقية, بينما لا يرى أغلبهم أن لمؤسستهم دور في تحفيزهم 

اثقق جميع اظارات المكتبة الوطنية على أن هذو الا رة تعتهة .* 
فقن تسدعير عقدة ونها على الإدارة 'التشتغيلية: وان هذا الضط الادارئ 
.السائد بمؤسستهم لا يتماشى مع تبني إستراتيجية تسويقية بها 


يرف أغلب اظارات المكينة الوطنية أن اليكل التنظيمى الخالن. + 
لها لا يناسب تبني إستراتيجية تسويقية: كما يقترح أغلبهم ضرورة 
”إنشاء إدارة تسويقية على مستوى "مديرية 

أغلب إطبارات المكية الوظطنية حندوقن أن الساسة الخالية ‏ 
للوزارة الوصية لا تسمح بتبني إستراتيجية تسويقية, كما لا يرون أن 
التوجهات المستقبلية للوزارة الوصية ستدفع مؤسستهم لتبني 
اغلي إطظطازات: المكنية الوظنية لا يرون إمكاتية الإنفاق علق < 
أنشطة تسويقية من خلال الميزانية السنوية الحالية. كما يعتبرون أن 
برئ اغلب إطازات المكنية الوظيية آنعقها المادية تعد فيزة : 
تنافسية لهاء بينما يعتقدون أنها لا تراعي حاجات وأذواق المستفيدين 
في سعيها لتطوير هذه البيئة. ويقترح اغلبهم "تحديث اجهزة 
فب مجيا ها البق الالنى" كاهم تصديل.فين أجل موقم هذه المئدة 
.التنافسية لها 

أغلب إطارات المكتبة الوطنية يجدون أنها لا تستغل تنوع رصيدها .9 
لتوسيع القطاعات السوقية المستهدفة, وأنها تركز على "المعارض" 
و"الزيارات" كأسلوبين أساسيين للترويج لهذا الرصيد. وفي الأخير 
قدم أغلبهم اقتراحات من أجل أحسق. استغلال لرصيدها الوتائقي في 
توسيع القطاعات السوقية المستهدفة فكان تركيزهم على جوانب 
.يمكن إيجاز اهمها فيما ياتي 

كسرورة استعمال التكنولوجنات الحوقة [المعلومات: والاتضال. 1 
للتعريف بالأرصدة المختلفة لفضاءات ومصالح المكتبة الوطنية, وذلك 
:عن طريق ما يلي 


الاستفادة القصوى من الموقع الإلكتروني للمكتبة 
الوطنية؛ من خلال تحيينه دورياء ونشر جديد الاقتناء من مختلف 
إتاحة فهارس مختلقفق المصالح والفضناءات على موقغ 
المكتية على الاقرست» في انتظار إنجان مشروغ الفهرس الجامع 
بوالموغد للفكتية ككل 
عرض جانب من الارضذة المرقمتة خضوضا بلك المتعلقة 
بالتراث على الموقع قي الاثترنيت 
تطوير الموقع الإلكتروني للمكتبة الوطنية ليصبح دينامكي 
بكتفاعل 
العمل على الارتقاء بمؤقغ المكتية الوظتية على الشفكة 
500 
عرض كل أرصدة المكتبة في لوح إلكتروني يكون في 
مذخل المكتبة تعمل 24/24 نها 
:توفير خدمة حجز أوعية فكرية عن بعد 
اقامية مغرط وابوات مفتوحة وايام إعلامية جول ارضيذة المكقة ع 
الوطنية خصوصا خارج أسوارها تقربا من شرائح المستفيدين 
المواظبة على المنشاركة الفاعلة في الصالونات الوظنية والدولية: + 
اللكتاب 


الخرص قلن انظام هضور الببليوغرافينا الوظيية وتوسدية :دائرة + 
تتوزيعها مع إضافة نسخة إلكترونية على الانترنيت 


وضع سياسة اقتناء قائمة على إشراك المستفيدين في عملية. 5 
الاختبار حتى لا تذهن جهوذ وأموال الفكتية الوطنية بعيذا عن حاجات 
.ومتطلبات ا مستعمليها 

الاستمرار في تزويد مختلف الأرصدة الوثائقية للمكتبة الوطنية 6 
بكل ما هو جديد في شتى مجالات وميادين المعرفة الإنسانية بشكل 
كاف كما ونوعا 

خسن اسنتقبال وتوحيه وقدفة المستفيذين الغالين ها يشجع < 
حفر المتعملين المحتماين 

تدعيم الخدمات المقدمة بأخرى جديدة بما يجذب جمهور جديد ‏ 8 
.للمكتبة الوطنية 

تمديد أوقات العمل اليومية والأسبوعية بما يشمل أوقات فراغ -و 
.شرائح اجتماعية متنوعة, مع توفير ظروف الراحة الهدوء 

من خلال ما تقدم وبناءا على النتائج المذكورة أعلاه يمكننا القول أن إطارات المكتبة 


الوطنية مقتنعون وواعون وموافقون بل داعمون ومتحفزون لتبني إستراتيجية تسويقية 
بمؤسستهم» وبهذا نستطيع القول أن الفرضية الأولى التي تنص على أن إطارات المكتبة 
.الوطنية جاهزون لتبني إستراتيجية تسويقية قد تحققت 


كما يتبين لنا من خلال استعراض النمط الإداري السائد بالمكتبة الوطنية والهيكل 


التنظيمي الحالي وطبيعة العلاقة مع الوصاية أن الفرضية الثانية والتي مفادها أن إدارة المكتبة 


الوطنية غير جاهزة لتبني إستراتيجية تسويقية قد تحققت هي الأخرى 


ويظهر جليا من خلال تناول ميزانية المكتبة الوطنية وبيئتها المادية ورصيدها الوثائقي 


أن المكتبة الوطنية تمتلك موارد وإمكانيات معتبرة تمكنها من التوجه نحو تبني إستراتيجية 
,تسويقية وبهذا يمكننا القول كذلك أن الفرضية الثالثة قد تحققت 


بوشاء على ها ثم التوصل: اليه ريمكيا 'افتراع نما يلي 


المقترحات 


اعتماذ الإذارة الإستراتيحية بالمكتبة الوطنية. :1 
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.العناية بالتخطيط الإستراتيجي للتسويق بالمكتبة الوطنية .2 
.التوجه نحو تبني إستراتيجية تسويقية بالمكتبة الوطنية .3 

تأهيل وتحفيز إطارات المكتبة الوطنية لتبني إستراتيجية 4 
.إدراج إدارة تسويقية ضمن الهيكل التنظيمي للمكتبة الوطنية .5 
تكييف ميزانية التسيير السنوية للمكتبة الوطنية مع متطلبات .6 


تبني إستراتيجية تسويقية 
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